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التسويق الإلكتروني 
ال ظل المتغيرات التكنولوجية المحاصرة 
سنة الطباعة: ٠١9‏ 


عدد النسخ: ٠٠٠١‏ 


جميع العمليات الفنية والطباعية تمت 2: 


دار ومؤسسة رسلان للطباعة والنشر والتوزيع 


يع ا فرق كف ول درلا ررسلا4 


يطلب الكتاب على العنوان التالي: 


دارومؤسسة رسلان 
للطباعة والنشر والتوزيع 
سوريا ‏ دمشق ‏ جرمانا 
هاتف: ١االااكه‏ 11للكوا. 
فاكس: ٠كدلرككده‏ اكوا 


ص. ب: 7١9‏ جرمانا 
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مقدمة الكتاب 

لم يكن التخول الذي شهده العالم © متخطف المجالات بفعل انتشان التكنولوجيا 
الرقميئة يوناق صن :نهكة التسويق الى كنهوك مي الأخترئ تغيرا «لحوظا 5 طييمتهنا 
ومؤهلاتها وفرص نجاحهاء فضلاً عن المشاكل التي قد تعوق إتمامها. 

فقد تحولت الوظائف التسويقية إلى مفهوم جديد» وباتت تأخذ شكلاً أكثر فاعلية 
مخ الاتكدوتوجيا الرقمية»: إلا"انها لسسع اوتفخر نطرياك التسويق التايدية »:وإنمنا 
استطاعت الاستفادة منها 4 تطوير وإيجاد حلول لمشاكلها وأخرجت ظاهرة جديدة 
تسمى: التسويق الإلكتروني عصناعء11-11:1". 

والفتوضق هو التفتاع لكحفي امراف لويديةة وشمل عفدي | الالكتيا حاف والرفيات 
توق المشتهدفة واللحصول ظلى ارهن الرغوب يفعانية وكفارة ا ككومن النافسين: 
وإذا أضيفت صفة الإلكتروني للتسويق فنحن نتحدث إذن عن بيئّة وأدوات يجمع بينها 
قطام الاتعرنف يك م :| تاحقممع تكيوتوج] تاذو ميل مين المقره هوا كان نوريا 
إليكترونياً أم غيره من الأدوات الإلكترونية. 

وبناءً على هذا المفهوم» انطلق قطاع التسويق الإلكتروني 2# العالم بسرعة مذهلة 
إقامة ككف امشياطن مكرفنه وازدياة كدركة عن تونيع اشرق :شيك قم تاستيين الا 
التشبركات التحممفية ف المسويى الالتكتروتئ: وحصي شاك ملاينين الرسطائل 
الإلكترون: الى تتجول »روس :لمك جعاره تحنيواك ونضا تك لزياكن تعمد 
أن أهحبة القثاة التسويقية كؤزاذ وتضاعف كلما زاد عد الأسواق انس تكن هن 
الوصول إليها. وتؤكد الدراسات أن التسويق الإلكتروني يؤدي إلى توسيع الأسواق وزيادة 
الحمنة اللشركات نسب تتزارعيين "إلى 7779 يسيب الانتشار العالي: 

كما يتيح هذا النوع من التسويق للعملاء الحصول على احتياجاتهم والاختيار من بين 
منتجسات الشتركات العالية يفكن النظر هن مواقعهم الجفرافية» خاضة أن هذا النوع من 
الكتسدونق لذ تجتدرف نالفو اهيدل :واليخوو" اللجورافي نيفق اكه ف جات نك ال مان 
الإلكترونية تعمل على إيتضال وكسليم النتجنات من سلع وخدمات إلى اتستهلك أيثما 
يكون سن خلال شبكات تكلم التسلية: النطودة والسريعة ومن عتاذل انكلم الداعسة 
للأعمال الإلكترونية. 
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سوف تبحث ف هذا الكتاب عن معنى - أو بالأحرى معاني - التسويق الإلكروني: 
ونسعى لفهم كيفية إتمام المعاملات التجارية عبر الوسيط الإلكتروني ذائع الصيت؛ ألا 
ومو ]لاتقرنك ]ووه سكي حتا ول السعر ف عل مد لول :وجي والكسنا فصن السمزة ددا 
التو من الصمؤيق الإلككروني والوظاتت» وللهارات: كينا تعاول أبضا التعرف على 
فرط وتعدياك السويق الإتككوني ف ظل الحوكة والصول إلن الاقتصيا الرظي» وعن 
أعمدة (مزيج) التسويق الإلكتروني؛ كما يسعى هذا الكتاب إلى التعرف على أهم 
طرق النسويق الإلكتروني المستخدمة ووسائله: والتسويق الفيروسي» وخظوات نجاح 
الشسويئ الالكدروني :جه الإشانم إلى ناسيه واسالس العروثي الالكدروتي» واللمشكيفات 
الافتراضية» وسياسات الترويج الدولي: وأمن التعاملات المالية والتجارية عبر الإنترنت؛ 
وأساليب الدضع.......إلخ. 

أما بعد فقد كتبت هذا الكتاب بدافع الفضول العلمي بما له من الأهمية لبذا 
التوع المستحذت واللعاضرمن التسويق الإلكدروني: وتحت ضعظ الشوق والحب المعرة 
لابئككناشرها خره هن اقضايا ».وما درفت هليه من آكا علن كاف الأضصعل» يوجه هاء: 

وأدعو الله أن أكون قد وفقت 4# عرض مختلف الموضوعات التي تضمنها هذا 
الكتاب وآن تتعفق الفاكنة المرجوة لقاركة وأنيجد فيه الخاضة من البتاحفين ما يخفرهه 
على مواعئلة الأطلاع والبحث واتكتابة فك هذ|:اكجال الذي له يزل بكرا ويتطنب 
الكفرمن الاشهامات: 

و4 ختام كلمتي هذه لا أدعي أن هذا العمل قد خلا من كل عيب؛ فالكمال لله 
وحده وفوق كل ذي علم عليم» وأسال الله التوفيق والبداية» كما أرجوه سبحانه وتعالى 
خئواالحواء: 

اللاذقية ذه؟/9/1١٠٠م‏ 
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أهداء 
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إلى الذي فقدته مبكرا ”أبي” 


إلى زوجتي 
وإلى أبناني الأعزاء 


(72) 
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القسم الأول 


التسويق التفليدي 


مفهوم التسويق (مفاهيم ‏ عوامل) 


السؤال: لماذا يجب أن نعشق التسويق؟ 

#التسورة و ؤببيلة لؤياذة النواقة الف تحصيل عليه مح ميل تجارف: 

مبوقللك العو اكد فوكر زلف ديكالا اكير مساك تديان خواة ا فضي 

+ السويق غلم يحاول هع ها الذي يجدل الغرة سا يوافق على شؤاء سسلعة/ 
خدمة بعينهاء وأن ينفق من ماله الذي كد 2# جمعه. 

ا الكميوية تن حيرض بعل القنو ارالك لذك انيد ذم فده ةا نشضاظا 
تجارياًء تحاول عن طريقه الحصول على حريتك المالية» ومن ثم تصبح أنت مالك 
مركي تقبقاك» متمها' مكو عاتم مدنا قخطى حل انوا حيفة :سن انها ان 
تعود عليك بالأرباح» وبالنجاح. 

يظن البعض أنه لا يستطيع التسويق بالخليقة؛ وظنه هذا غير صحيح؛ يرد 
عليه مدريو المبيعات»: والذين يخبروننا أن كل ابن آدم يتقن البيع؛ ويكفيك النظر 
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إلى الطفل الرضيع؛ وبضاعته هي البكاء والضحكء؛ ومطلبه هو الطعام والشبع. 
إنك لا تجد طفلاً (2 الأحوال العادية) يبكي وأمه لا تعيره بالاًء فالطفل يعرف 
بالفطرة كيف يحصل على مبتفاه؛ بالبكاء؛» وكيف يكافئ بالضحكات 
وبانطلاق أسارير الوجه عندما يحصل على ما يريد. 

انظر إلى الرجل المحنك الذي يدير الشركات الكبارء انظر إليه ليناً طيعاً بخ 
يد ابنه الخبير بأبيه؛ والذي يعرف كيف يراود أباه حتى يحصل منه على ما يريده. 


من أي كتاب أو مصدر تعلم هذا الطفل كيف يقنع أباه بأن يشتري منه بضاعته؟ 


يمكن تعريف التسويق على مستوى المشروع أو الوحدة الاقتصادية.» كما 
يمكن تعريفه على المستوى الكلي أو مستوى المجتمع١.‏ 
فش القطاق الأزل ققد تسوك التعروفاكة» تكن التجنية دك هنذا الصددقة 
ما يعرف بالمفهوم التقليدي أو الضيق للتسويق والمفهوم الموسع أو الحديث للتسويق. 
ويشير المفهوم التقليدي للتسويق على أنه (ذلك النشاط الذي يعمل على تدفق 
السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك)؟. 
وتبدو نقاط الضعف واضحة 4# التعريف التقليدي للتسويق فيما يلي: 
.١‏ التركيز على التوزيع المادي للسلع والخدمات. 
؟. تجاهل المؤسسات التي لا تهدف إلى تحقيق الربح. 
العموفية 
فا القليل من اهم البادة. 


لمعنه[ " كضتاءع 1 تقصط 02 برإععصق عط عستصع82020 ".5 رووعط لصقبطط رمعل 1-1 
10-5 .درم 1969 تةتتمدل وجستاع عا ه11 01 

)نم10 عصناع ع ه81 بجع]لظا عع07 مف ممكمدكموقق4 عصتاع عاعة1 سعط 2 
1 1985(56) و1 بطءعة81 رووع]8 وصتاع عاعه11 
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4. إغفال دور البيئة 4 تعريف التسويق. 
وك ضوء هذه الانتقادات فقد حاول الكتاب والممارسون تبني تعريفات أكثر 
واقعية وإحاطة بنشاط التسويق ومن أهم تلك التعريفات ما يلي: 

.١‏ يتكون التسويق من (كافة الأنشطة المصممة لتوليد وتسهيل أي 
عملية تبادل تستهدف إشباع الحاجات والرغبات الإنسانية)١.‏ 

". التسويق هو تلك العملية الاجتماعية التي من خلالبا يستطيع الأفراد 
والجماعات الحصول على احتياجاتهم ورغباتهم من خلال خلق وتبادل 
المنتجات والقيمة المقابلة لبا)؟. 

؟. التسويق هو ( عمليه تنطوي على التخطيط والتنفيذ لمفاهيم المنتج 
والتسعير والترويج والتوزيع المتعلقة بالأفكار أو السلع أو الخدمات 
لإيجاد عملية تبادل والتي تساعد على تحقيق أهداف الأفراد 
والمنظمات)؟. 


4. التسويق هو (خلق وتسليم مستوى المعيشة للمجتمع)؛. 


التسويق على المستوى الكلي: 

إنه نشاط اقتصادي يضمن تحقيق التعادل 4 أي مجتمع بين الكميه المطلوية 
من السلع والخدمات والكمية المعروضة من كل منهاء بما يحقق أهداف ذلك 
المجتمع0. 


وتبنى الباحث تعريفا مبسطا وعمليا للتسويق وهو: 


لذ -؟110101 وصناءع1 ه11 01 215 معتسماصسظ .ع [ااعتظ لممه. ز. 17آ رسمعمكنك 1 
24 . كر.ه0ن) عاوممظ1 

00201) 201ة كستصهماط ردذدى جو لدسة :اسعصاعع دصد11 جوصناءع1 812 بطط ,م1600 25 
4 ,(1985) رإعومء[ 877 ,11له1-ععتعصءمم :0ه طلاة 

أك-02 ,10121 2ق550ة جسناع غ121 سد سعسة 3 

1046313 وث'تأ015قصظ1 60056 (102]ناط1(15631 وع "1«0‏ .,.2 ركتساجم4 
8 .مو(1974) رمه اسع ه11 


5 نسيم حناء مبادئ التسويقء دار المريخ للنشرء الرياض» 65 ص ”١‏ 


)11(( 





مجموعة من الأنشطة التي تؤدى بواسطة الأفراد والمنظمات بهدف تسهيل 
عملية المبادلة ‏ السوق» والتي تتم # ظل بيئّة متغيره باستمرار. 
ويركز التعريف السابق على الجوانب الأساسية التالية: 
.ه أن التسويق لا يقتصر على السلع المادية الملموسة» وإنما يمتد ليشمل 
الخدمات غير الملموسة والأفكار والأماكن والأشخاص. 
» أن التسويق لا يمارس فقط بواسطة منظمات الأعمال التي تهدف إلى 
تحقيق الربح» بل إنه يمارس كذلك بواسطة المنظمات التي لا تهدف 
إلى تحقيق الربحية مثل المؤسسات الحكومية. 
يتضمن التسويق العديد من الأنشطة والتي تشمل بحوث التسويق» 
وتصميم المنتجاتء والتسعيرء والتوزيع» والترويج وإدارة النشاط 
التسويقي وغيرها من الأنشطة الأخرى. 
أن التسويق يهدف إلى تسهيل والإسراع بعمليات المبادلة # السوق, 
والتي تتم وفق شروط: 
.١‏ وجود طرفين مشاركين 2# عملية المبادلة. 
؟. أن يمتلك كل طرف لبادلة الشيء ذي قيمة بالنسبة للطرف الأخر. 
*. استعداد كل طرف لبادلة الشيء ذي القيمة الذي 4 حوزته 4 مقابل 
الحصول على الشيء ذي القيمة الذي ل حوزة الطرف الآخر. 
غ. أن يتمكن الطرفان من الاتصال بعضهما ببعض. 
ومما تقدم نجد أن أهمية التسويق تركز على ضرورة توجيه اهتمام المنظمة 
إلى الحاجات والرغبات السائدة # السوق.والحاجات الرئيسية للفرد هي إما 
فسيولوجية أو اجتماعية وأخرى نفسية وفردية» ولا تختلف الحاجات من شخص إلى 
آخر وإنما كيفية إشباعها. 
أها الرقات هرون له الساحاث الأخماضة محن جك كينها وكا لثقافة المجتمع 
وظروف البيئة وشخصية الفرد. 
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أما التسويق من وجهة نظر الممارسين 
تشير ممارسات شركة (2)ع4١)‏ ع1طنطة2) 220 “«ء4ع2*0 إلى أن للتسويق عدة 
وجوه أو معان وأن الممارسة الناجحة تقتضي الإلمام بهذه المعاني وتطبيقها. 
وتشمل هذه المعاني: 
.١‏ التسويق هو التعرف على احتياجات المستهلك. 
”. التسويق هو تطوير المنتجات الجديدة. 
3# الستؤيق :هو :ضيانة النتجات الكالية: 
؛. التسويق هو تحديد القطاعات المستهدفة وتحديد الوضعية السوقية 
للمنتجات. 
4. التسويق هو تطوير مزيج من الاستراتيجيات للتأثير .4# المستهلكين. 
1. التسويق هو تقييم البيئة. 
. التسويق هو المنافسة. 
. التسويق هو النجاح والفشل. 


مفاهيم التسويق الأساسيك: 

لقد تم تعريف التسويق بأكثر من طريقة ولكن من أكثرها شمولية هو 
تعريف فيليب كوتلر 1401161 متاقط8 ؛ بروفيسور التسويق المشهورء الذي وصف 
التسويق كما رأيناه من قبل: 

ويينئ هيد |"الرية هلخ شتاهيم انبانسية عند #نديقه شررحها بذ الققرات 
التالية: 
- الاحتياجات والرغبات والطلبات: 

إن أساس التسويق يقع 4 حقيقة أن النفس البشرية تحتاج وترغب بالحصول 
على خدمات ومنتجات محددة. وبعض هذه الاحتياجات ضروري مثل الطعام 
والشراب» والبعض الآخر يرغبها الناس لجعل حياتهم أكثر سهولة ومتعة» مثل 
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الكلفوتاهتومتاف غارف دهع نين اللماعة واتوفية فمقلا قو يعت الاين للاتضالن 
ويرغبون بإتمام ذلك عن طريق التلفون. وقد يحتاج الطفل لإطفاء عطشه ويرغب 
بشرب الماء أو الشاي أو الحليب. قفي حين تكون احتياجات الناس عادة محدودة 
فإن رغباتهم كثيرة ومتعددة. 

عندما يريد شخص ما منتجاً أو خدمة معينة وتكون لديه الرغبة والقدرة على 
الدفع مقابلها تتحول هذه الرغبات إلى طلبات. ويحدد التسويق طلبات الزبائن ويبين 
كيفية تلبيتها من خلال المنتجات والخدمات التي تحقق احتياجاتهم. 
- المنتجات والخدمات: 

يلبى الناس رغباتهم واحتياجاتهم من خلال الحصول على منتجات وخدمات 
محددة. ففي حين تكورن المنتجات مادية ملموسة يمكن للشخص امتلاكها 
وبخداها وكمرهنا ولسنها إن الخدمات تعزف بانها تطاعل عير ملموس بين الننالين 
ولا يمكن امتلاكها أو مسكها أو الوقوف عليها. وتشمل بعض الخدمات قص 
الشعرء مشاهدة مباراة كرة قدم أو وضع النقود © البنك. 

ما هي الاتصالات؟ الاتصالات هي خدمة (اتصال) تقدم منتحاً (هاتف؛ جهاز 
ها كوي وكك لانو سزونا كت اسراف كه تكو الخطلن مله اناك ما روات الشويانة. 
ويرغب الكثير من الناس بإمكانية استخدام جهاز الباتف أو الفاكس من أجل 
تطوير علاقاتهم مع الأصدقاء أو القيام بأعمال مشتركة. إن الشكل الفيزيائي 
للتلفون مهم ولكن هذا الأمر فرضياً عديم الجدوى بدون خدمة لخط عامل. 
ويختلف تسويق المنتجات والخدمات نظراً للخصائص التي تميز الخدمة عن المنتج. 
الكو غير طليوسة يكيوقابلة اكز حرق إلا ودوك ينار تحزيينا كاسما 
به اتستفيل» الخدم كا من وين الشركة والزيوة ؤنانك هما فيرستعصلين 
ومتغيران. جا حت الوائصه جح وصداك اوضبو توفت ويمكن اذاي يختلف رضا 
الزيون:مكناك | على اتوعلسن والتحهات والكدينات: 
- القيمة والكلفة والرضا: 

عندما تكون هناك منافسة بذ السوق» كيف يمكن للزيائن الاختيار بين 
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الخدمات والشركات التي يتم التعامل معها؟ يحدد الزبائن قيمة لتلك المنتجات أو 
الخدمات التي تحقق احتياجاتهم. هناك أيضاً عامل جذب للشركات التي تقدم 
المنتجات والخدمات بكلفة مناسبة. وك قطاع الاتصالات حيث تتنوع المنتجات 
والخدمات من المهم التعرف على الأشياء التي تناسب الزبائن وتسعيرها طبقأ لذلك. 
- التبادل والتعامل: 

تظلهر التسيويق شن خلال هذين العمليتء ويتضمق الجادلالبحصول كل المتشع أذ 
الكذسة لكوي سرض :تمي لومم القيبة بالمانل كسكلا تسم عوسي 
الأقص الاك التلفودات واتخومقة الراكضة الودرى مقايال الكفوى تكتر] أن الحسافال حيرت 
فإنه ينظو إليه كفامل وسعل علق اسائن:ذلف وشم تحاسية معايل ذلك بالتقو: 
هذه وحدة قياس التسويق والتي تثبت كمية البواتف والخدمات التي تم تبادلها وبأي 
مبلغ من النقود. 
- الأسواق : 

سكو خرية الشوه عن لكوم الزياتة لثمن النين يش ا بكرن 
لك احتياجات أو رغبات محددة ولديهم الرغبة ك3 دفع النقود لتلبية هذه الاحتياجات 
أو الرغبات. إن حجم السوق المتوقع للخدمة أو المنتج يحدد حسب رغبة ومتوسط 
تتفل الريائن: 

تذكل السنوق اللحديلة ا ولعلك الرماكق اقيق ننديه فيه معلنة جاتلاك لياف 
هفي مجال الاتصالات» يمثل المستوى المحدد للطلبات عدد الأفراد الذين عبؤوا 
التماذج الحضول غلن الخدمة ودقهوا عودوناء وإضافة إلى شواقم الانتطان» هإن هناك 
عدداً كبيراً من الزبائن المحتملين الذين لم يتقدموا بطلبات بعد. ويجب أن تؤخذ 
الاحتياجات غير المعلن عنها بالاعتبار عند وضع وتطوير أية خطة تسويقية. الاهتمام 
لخلى للاسهلااف "انادف لامكفئ لححرينطة اللسوق:ويجي أن حوس تدص الريناقن 
المجتملين الدخل الكل للدم مقابل المنتجات والخدمات: لبذا:هإن السوق هوادالة 
لكل من الاهتمام والدخل. وتعتبر هذه الخصائص مهمة عند القيام بتحليل قاعدة 
لزنا كن ورعيق مخطيطة الأبما اموه لوقي ازاك الخيريةة المسشيدف: 


)15(( 


- إدارة التسويق : 

واد سرع وا« ناسيك بن لع ولو امتقتيط والقمو ا وي 
الوسسة لثلبية اسياحات ورقياك الزياتة ويشكن تجا الإذازه التشويتية علن 
مصداقية الناس ذوي العلاقة وعلى خطة العمل التي تم تحديدها. 


- مفهوم التسويق: 
يمكن أن يعرف مفهوم التسويق كما يلي: 

هناك عنصران هامان 4# هذه الفلسفة وهما: إن على المؤسسة أن تضع أهدافا 
واقعية للوصول إلى زبائنهاء وإن عليها تحقيق ذلك بشكل أفضل من منافسيها. إن 
المنافسة 4# الاتصالات تشمل الخدمة البريدية والبواتف الخلوية والإنترنت والبريد 
الإلكترونى وكافة وسائل الاتصالات الأخرى. 
الزيون» التسويق المتناسق» والريحية. 
التركيز على السوق: 

ويشمل ذلك تحديد خصائص السوق من أجل تركيز أفضل لتلبية الاحتياجات. 
ومجموعات الزيائن المستهدفة التي تستطيع المؤسسة خدمتهم بطريقة أفضل. 
فيكلد وعت مويق الاتصالاك سن التركب ز هماس السرة يفف نان اتوكية 3 
تستطيع أن تقدم كل شيء لكل زبون» وأن على مؤسسات الاتصالات التركيز 
على مجموعات من الزيائن (الشرائح) تكحون قادرة على شراء المنتجات والخدمات. 
التوجه نحو الزبون: 

هذا هو المفتاح الأساسي الواجب التركيز عليه 4 الفلسفة الناجحة للتسويق. 
التوجه نحو الزبون يعني بأن تستثمر الشركة وقتاً لمعرفة احتياجات ورغبات 


منافسين آخرين. ويعنى هذا بأن على المؤسسة أن تذهب أبعد من توقعات الزيون 
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وتركز على جعل الزبون مسروراً. 

فإ كان الرسوة مسوورا سحن الشف أو النحيوة”القرب فا ننه يشر ددا 
محدوداً من الناس بذلك: ولكن إذا كان الزبون مستاءٌ فإنه سيشتكي إلى عدد 
كييرسن القاش :يكن ان تيع لم الدهاية السية إن الاسرار بالشركة 
إرضاء الزنون موشر جيه عبن الدواكن المصبيه الشرك ريمت مقصي النقدي: 
التكبية من الزياكك من أجل التشافططة على هري الركنا اندي 

ويعني بأن الآأفكار والمجهودات التسويقية يجب أن تشمل كافة دوائر المؤسسة 
ويجب أن تحظى بالدعم الكامل من مستويات الإدارة العليا لضمان نجاحها. يجب 
توفر فهم واضح لدى الدوائر للأهداف المؤسسية وتطبيق فلسفة التوجه نحو الزبون. 
يشمل هذا التنسيق التسويق الداخلي والذي يعني المكافأة والتدريب وحفز الموظفين 
تلعمل فعا لحدمة الزيون. 
الربحيه: 

يجب:على قطاع الأتصالات التركيو علن تحفيق الريعية: ليس اليدف هنا 
التركين على نقوذ السوق ضقظل» ولكن النظر إلى تلبية احتياجات الزباكن يشكل 
أفضل من المنافسين. ويضمن ذلك المحافظة على الزياكن واستقطاب زياكن جدد: 
وفحكوق النتيجنة تحسمنا ب الربحينة وتوسعا 4 الشرضن والتم وومستغبلاً أكثر 
ديمومة للمؤسسة على المدى اليعيد. 
عناصر التسويق الأربعة 2”94: 

تعتبر ال (9784)» المنتج والسعر والمكان والترويج؛ من أهم اللبنات الأساسية 
للتسويق. ويجب تقييم هذه العناصر من أجل فهم ماذا نسوق وكيف. ناقش وحلل 
مفاهيم هذه العناصر الأريعة. 

- المنتجات 121700111645: حدد من خلال العصف الذهني المنتجات والخدمات 
التي تقدمها المؤسسة:؛ ثم صنفها ‏ قوائم خاصة. 
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1 التوكرتهانن. 
ب) التي تعتقد أنها مطلوبة وذات قيمة لدى الزبائن. 
ج) التي يجب توفيرها خلال السنوات الخمس القادمة. 
ذ السفوغ821:تاقس السياشات الشعيرية نك مؤسينات الاتصنالات, 
ماهي الأسعار الحالية للخدمات والمنتجات؟ 
ف كينت دنه هلم الأسنها د جعالن ؟ 
هل الزبائن راضون عن هذه الأسعارة 
ماهوالأثر الذي ستحدثه المنافسة على هذه الأسعار؟ 
- المكان 219866: يتعامل هذا العنصر مع الأسئلة: أين وكيف يمكنك جعل 
المنتجات والخدمات متاحة للزبائن (التوزيع). 
ماهو وضع التوزيع حالياً وهل هو محبب للزبائن (أين وكيف يحصل 
الزبائن على البواتف وكيف وأين يدفعون الفواتير)؟ 
كيف تقدم خدمات الصيانة للخدمات وما هو الوقت المستغرق 
لتصليح الأعطال؟ 
ه كيف يمكن تطوير الوضع؟ من خلال العصف الذهني ناقش السبل 
التي تتيح للزبون الوصول بسهولة لبذه الخدمات والمنتجات. 
- الترويج 2701300101: ويحلل هذا العنصر كيفية إيصال مزايا المنتجات 
والخدمات وكيف يتم استقطاب الزبائن لشرائها اسوف نشرحها أكثر تفصيلاً). 
السوق المستهدفة: 
من المهم أن نتذكر أن التسويق يركز على الناس. وإذا كنت تركز جهودك 
على منتجك أو أرباحك فقطء فإنك ستفقد شيئاً ما. ويستخدم تعبير السوق 
المستهدفة لأن السوق» وهي مجموعة الناس» هي البدف الذي يجب عليك أن تركز 
جووك جليدية التموية: 
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وهكذا يجب ألا تنسى أن السوق هي الناس» وهم ناس بمواصفات مشتركة 

تميزهم عن غيرهم كمجموعة. وهكذا كلما ازدادت إحصائياتك عن سوق 
مستهدفة. كلما كنت أكثر دقة 4 إعداد استراتيجية التسويق. ويظهر الجدول 
المبين أدناه أمثلة عن قطاعات السوق (أو مجموعاته): 

© نوع قطاع السوق. 

© مواصفاتالمجموعة المشتركة. 

© القطاعالسكاني. 

» الإحصائيات القايلة للقياس مثل العمرء الدخلء المهنة الخ.. 

© قطاعالمواصفات النفسية للمشترين. 


©» الجوانب المفضلة حسب أسلوب الحياة مثل عشق الموسيقى» سكان مدن أو مناطق 


© القطاعالمعتمد على الاستخدام . 
٠‏ درجة تكرارالاستخدام مثل الشرب أثناء حفلات الاستجمام والسفر الخ.. 
٠.‏ قطاع المنفعة. 


©» الرغبة الحصول على فوائد المنتج نفسها مثل الرفاهية: الرخاء الراحة, 


الطعام ...الخ 
» القطاعالجغراك. 
» الموقع: مثل عنوان المنزل؛ عنوان العمل......إلخ. 


تصميم استراتيجيات التسويق مع الاهتمام بسوقك المستهدفة 

إن السبب الذي يدعونا للاهتمام بتحديد السوق المستهدفة هو لأن ذلك يؤدي 
إلى إنشاء استراتيجيات للتصميم والتسعير والتوزيع والترويج وتحديد الموقع وتحسين 
المنتج والخدمة أو الفكرة بشكل أكثر سهولة وأكثر فاعلية وأقل تكلفة. 

على متسل لكان ذا اورف الأمسات: امناذ ة فدل عفد قائلة لأهاذة الكووس 
تحمل حروفاً زرقاء تستقطب اهتمام سوقك المستهدفة» وإذا ركزت على السوق 
المستهدفة؛ فإنه يجب عليك اختيار ذلك النوع من مواد التعبئة. لكن إذا كان 


)19(( 


ااتكمامك الأول يتقث على متك أو الريط بولا من النائن؟ كته كدف ببساطة أن 
تصنع مادة التعبئة من الستيروفوم السادة لأنه يحمي المنتج (اهتمام بالمنتج) أو لأنه 
وكيس (امتخاء خائرت): 

فيما يلي مثال آخر: إذا كنت تعرف أن سوقك المستهدفة هي من الرجال الذين 
تتراوح أعمارهم بين 4؟ و5: عاماً والذين يحبون الإيقاعات وموسيقى البلوز وكثيراً 
ما يشترون الأقراص المدمجة ويعيشون 2 ضواحي المدينة» فإنه يمكنك إعداد 
زيالة إغلانية #يغطب هؤلاء الأنواع من المشكرين: وبالإضافة إلى ذلك :يكف 
شراء هرات إغلاتية بق محطة إذاعية مفينة او 2 برنامج تلفزيوني يروق لذاك النوع 

فق الشترين يدلا من شراء فاصل إعلاني خلال فترة بث تلفزيوني باهظة الثمن. 
من هنا يجب عليك دراسة الأمر بشكل جيد. 

وباتعتنان مك هيوم اتكناة كرارات التشويع بحب علياف أن سحي د 
اعتبارك كافة المقومات: لأن ذلك سيكلفك نقوداً. ويجب أن تعرف القطاع الذي 
تمكيكفة/( اشيرق مسقيو ) وإعاناد :ابعر معي ادي حا مي ادر 
أداء التسويق: 

بعد تطبيق برنامج التسوق» يجب على أصحاب الأعمال تقييم أدائها. ويجب أن 
يكون لكل برنامج معايير أداء للمقارنة مع النتائج الفعلية. ذلك أن معايير صناعة 
الأتضاث :و الأداء السانة ونا فح ف عطوين اللعانين اللتاسية: 

يتحتم على أصحاب الأعمال القيام بمراجعة أداء شركاتهم مرة واحدة كل 
ثلاثة شهور على الأقل. الأسئلة الرئيسية هي: 

هل تيد اسشتركة كن نا بذ رمدها بكرن تتصورنا عن اليل 

هل يتأكد الموظفون من أن العميل راض وبأنه يغادر وهو راغب بالعودة مجدداً؟ 


هل يسهل على العميل أن يجد ما يرغب به وبالسعر المنافس؟5 


)20(( 


الفصل الثاني 
أحاث التسويق 


يتطلب التسويق الناجح الحصول على معلومات ذات علاقة وثيقة بالسوق بذ 
الوقت الملائم. إن يرنامج الأبحاث الذي لا يكلف مبالغ طائلة ويعتمد على 
استبيانات تعطى إلى عملاء حاليين أو محتملين يمكن أن يكشف عن عدم رضا أو 
عن منتجات أو خدمات جديدة ممكنة. 

كما أن أبحاث السوق يمكن أن تحدد اتجاهات تؤثر على المبيعات والريحية. 
أضف إلى ذلك أن تحولات عدد السكان والتطورات القانونية والوضع الاقتصادي 
المحلي يجب مراقبتها جميعاً لتحديد المشاكل والفرص بأسرع ما يمكن. من 
الضروري أيضاً مواكبة استراتيجيات السوق التي يتبعها المنافسون. 


ما الهدف من أبحاث التسويق؟ 
الجدفافق العيناء تابجابة التسوق سو مشرفة "الوطم الخالي اللستوق 
وللمتسوقين"؛ لكنها أبدأ لا تكفي ‏ وحدها ‏ لاتخاذ القرارات التسويقية» فمدير 
القيؤيق عليه استعدام هن الخاضس وذكاقه لفيم السوق من كالول تساك أبجات 
السوق جا لأسف ذناسن المعاري السائقة ويقيوات حمين العاشيق كا الشركة 
أبحاث السوق هي مؤشر يشير إلى اتجاهات السوق -الحالية والمتوقعة- وعلى جميع 
القرارات التسويقية آن قسير .هذا الاتجاء. غني عن البينان أن تشاكج أبحات السوق 
ستعتمد بشكل طردي على دقة أدوات البحث» ودقة استعمالها. 
تعتمد أبحاث السوق على قراءة ما طلبه /يطلبه/ سيطلبه الناسء وبالتالي 
ستعتمد على الفهم الضحيع لعلم اتنفس» تكن يكفي القول بآن محاولة فهم 
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الوواقة الانتناقية مزع السفوية ينكان "لأنها كه الشره تنكل صفي التسرية: 
يؤدي ذلك لأن تتناسب تكاليف إجراء أبحاث السوق طردياً مع مستوى دقتهاء ولذا 
علي السوق :داكي كباس الزنفظة | للتكدر هن هذة الأنعاهه وما تتا نم تكب 
الحسؤق عليه والفكرة الزمنية الطازية للعطيوق عليها؟ 3 اخنيان كستوى الدقة 
اكتا سيوك 


ما هي الأسباب القوية والداعية للقيام بأبحاث السوق؟ 

-١‏ فهم السوق ووصف ما يجري فيه (البحث التوصيفي): أبحاث السوق تصف 
وتصور وتكشف لك ما يحدث الآن 4# السوق: فهي مثلاً توضح لك الفئة العمرية 
التي تستخدم منتجاتك» وعدد منافسيك؛ ونصيب منتجك من مبيعات السوق 
الإجنالية. هده الطريقة + البحث هي الشافعة» نكنها تتظلب التمسك بقواغين 
محددة من أجل الحصول على نتائج بحث دقيقة. 

#-تجرية أشياء جديدة تماما (البهف الاحتباري): 

عندما يتعامل المسوق مع عناصر جديدة تماماً عليه؛ فهو يلجأ لبذا النوع من 
البعفت الاخقياري محقى البو او اتج إكا نه لدي كرضي هن منرى ابي 
اتكتواء الاحرقف 8 الشركة تتعات نه يناتا العرفنة هنا الشوق لا جرف 
إنعابة 33 ضرال :ودة باتعا العارة مسد متك نافه معط تهنا التص: 
العديد كاوق الإلعابة شق قبا ولاخ الآ عزنل ينا إتعايداك عاطية نص هده 
الطريعة فى البح عير كفده وانينا موةة لايق رادي يقار مامكر نظي 
على أن كُونها فعاهل سع مجاهيل كغيرة يعفل شاتهها شير مضمونة المواكب: 
كنا هيد نف اع ظرى بحت اخرزى ذاه شام اصردقة 

“- معرفة كيف سيؤثر متغير ما على متغير آخر (البحث التجريبي): 

للإجابة على سؤال: ما الذي يمكن أن يحدث لمبيعات منتج ما عند تغيير 
شكلة الخارسي» هنا سيقع الناحث طريقة بحت تازمة تقوم يتحييد جميلع 


المتغيرات الأخرىء ليعرف بدقة كيف سيؤثر متغير ما على متغير آخر. التمسك 
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بقواعد إجراء الأبحاث التجريبية سيؤدي للحصول على نتائج دقيقة ومضمونة 
للقرارات التسويقية المبنية عليها. 

لأيحيات:انتسوق أتواع» كثيرة: 'تختلف :باختلاف النسوق والنائن والسلعة 
والظروف والميزانية وغير ذلك؛ وعلى الباحث أن يختار منها ما يناسب ظروفه 
وسلعته وشركته. 


أبحاث التسويق هي عبارة عن تسجيل وجمع منهجي وتحليل للبيانات حول 
ابتكناك التعلعة يتسوية: البخفاعة و السدومنات: 
كما تعرف أبحاث السوق بأنها "سبيلك للحصول على عائد أكبر من جهدك 
ومواردك» ولذا يجب عليك أن تتقنها". 
يتحتم على كل مدير مشروع صغير أن يسأل الأسئلة التالية بهدف ابتكار 
استراتيجيات تسويقية فعالة: 
»ه منهمالعملاء الحاليون والعملاء المحتملون؟ 
أي نوع من الناس هم؟ 
٠‏ أين يعيشون؟ 
هل يستطيعون الشراء وهل سيقومون بذلك؟ 
٠‏ هل أقوم بعرض نوع البضاعة أو الخدمات التي يرغبونها و4 المكان 
الأفضل والوقت الأنسب وبالحكميات الصحيحة؟ 
هل تتوافق أسعاري مع ما يعتبره المشترون كقيمة للمنتج؟ 
هل هناك فائدة من برامج الترويج؟ 
٠‏ ماهورأي العملاء 4 مشروعي؟ 
كيف يبدو مشروعي بالمقارنة مع المنافسين؟ 


لاسعريدت اموه علي فك بر ونحكيه يدل مع الاسحاصن وسقاعوهه 
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وتصرفاتهم المتغيرة باستمرار والتي تتأثر بعوامل شخصية كثيرة. من أجل إجراء 
بحث عن السوق يتحتم عليك جمع الحقائق والآراء بطريقة مرتبة موضوعية من أجل 
اكتشاف ما الذي يرغب الناس بشراته وليس ما تريد أن تبيعه لبم. 
لماذا عليك القياح بها؟ 
من المستحيل بيع منتجات أو خدمات لا يرغب بها العملاء» حيث أن معرفة ما 
يرغب فيه العملاء وكيفية عرضه بصورة جذابة تؤدي للحاجة إلى أبحاث تسويق. 
وتتميز المشاريع الصغيرة على الشركات الكبيرة 4 هذا الخصوص. لأن المشاريع 
الكبيرة يتحتم عليها القيام باستخدام الخبراء بهدف دراسة السوق الكبيرة: بينما 
يكون أصحاب المشاريع الصغيرة أقرب من عملائهم ويمكن معرفة أمور أكثر 
وبصورة أسرع حول عادات الشراء لدى هؤلاء العملاء. ويكون لدى أصحاب 
المشاريع الصغيرة إحساس بحاجات عملاتهم عبر سنين من الخبرة» لكن هذه 
المعلومات غير الرسمية قد لا تكون ملائمة للسوق الحالية. 
ترحز أبحاث السوق معلومات التسويق وتنظمها. وتضمن أن هذه المعلومات 
ملائمة وتسمح لأصحاب المشاريع بما يلي: 
أ الس فرك ناكل الفدل: 
؟. تحديد المشاكل الحالية والمتوقع حصولبا ك السوق الحالية. 
". تحديد فرص المبيعات. 
5 تظوير تحظطفل العمهاه: 
كيفية القيام بها ؟ 
يقوم أصحاب الأعمال بأبحاث عن السوق بشكل يومي دون أن يدركوا ذلك. 
ويعتبر تحليل البضاعة المرتجعة وسؤال العملاء السابقين عن سبب تحولبهم إلى 
المنافسين إضافة للنظر إلى أسعار المنافسين. كل ذلك يعتبر أمثلة عن هذه 
الأبحاث. وكل ما يقوم به بحث التسويق الرسمي هو إجراء هذه العمليات المألوفة 
بصورة مرتبة. ويؤمن الإطار الذي تنظم فيه معلومات السوق. 
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بحث السوق - العملية 
الخطوة الأولى: تحديد مشاكل وفرص التسويق. 
الخطوة الثانية: وضع الأهداف, الميزانية والجدول الزمني. 
التسظوة الخالقةة الشتيار دوع البحف» الأساليك والتعنيات 
الخطوة الرابعة: تصميم آدوات البحث. 
التقطوة الحامشة «جمع البيانات: 
العخطوة التغاسة» قظيمة وتليل البناتات: 
الخطوة السابعة: تقديم واستخدام نتائج أبحاث السوق. 
تحديد المشكلة أو الفرصة: 
الخطوة الأولى 4# عملية الأبحاث؛ ألا وهي تحديد المشككلة أو الفرصة:» غالباً 
ما يتم التغاضي عنها رغم أنها حاسمة. ذلك أن تحديد السبب الجذري للمشكلة 
أصعب من تعيين تجلياتها الظاهرة» على سبيل المثال فإن تراجعاً ب المبيعات هو 
مشككلة لكن ما يجب تصحيحه هو السبب الأساسي. ولتحديد المشكلة» يجب 
إعداد قائمة بكل عامل قد يؤثر على ذلك؛ ثم التخلص من أي عامل لا يمكن 
قياسه. تفحص هذه القائمة أثناء إجراء البحث لمعرفة ما إذا كان ينبغي إضافة أي 
عوامل: لكن لا تدع ذلك يؤثر كثيراً على جمع البيانات. 


تقييم المعلومات المتوفرة : 
بحن غاراك نيم المعلوسات الكوظرة قورا,كرييا تكون أغضرفة الماية خدمه 


جمع معلومات إضافيك: 
قل راض الام اناس و السسازم امنانية املو إلى البلزمناك سقف يزنا 
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حالياً: سجلات المبيعات؛ الشكاوى:؛ إيصالات الاستلام؛ وأي سجلات أخرى 
يمكن أن تبين أين يعيش ويعمل العملاء؛ ونمط الشراء لديهم وما الذي يشترونه. 
لقد وجد أحد أصحاب الأعمال الصغيرة أن العناوين على إيصالات استلام الدفعات 
النقدية تسمح له بتحديد العملاء 4 منطقة السوق. بهذا النوع من المعلومات أمكنه 
تحديد فئّات مرجعية لعناوين عملائه والمنتجات التي اشتروها للتحقق من كفاءة 
إعلاناته. 

لا شك أن عناوين العملاء تخبر عنهم الشيء الكثير. ذلك أن أساليب الحياة 
وغاذاك اشوا غالبا نا عرشيظ منغ امناظق. 

تعتبر السجلات الائتمانية مصدراً ممتازاً للمعلومات؛ إذ تعطي معلومات عن 
وظائف العملاء» مستويات الدخل والحالة العائلية. ولذلك فإن تقديم عروض الدفع 
غلن الشونات قر اذاه قمودى مده الررحوة 1د #مكاليط رما طاو معروطة جيذا . 

ربما يكون العاملون أفضل مصدر للمعلومات حول ما يرغب وما لا يرغب به 
العملاء. ذلك أن العاملين يسمعون شكاوى العملاء الطفيفة حول المخزن أو 
الخدمة؛ وهي أمور لا يشعر العملاء أنها ذات أهمية بحيث ينقلونها إلى صاحب 
العمل. كما أن العاملين يكونون على معرفة بالأصناف التي يطلبها العملاء والتي 
لا يوجد لديك مخزون منها. ويمكنهم غالباً توفير معلومات جيدة عن العملاء من 


خلال اتصالاتهم بهم من يوم لآخر. 


البيانات الخارجية: 
الاك القائزسة: إن الأيستاك القافؤية سسكني مسن متستانر مفو كن 
الاستبيانات» الكتب؛ المجلات؛ وتعمل على تطبيق وإعادة ترتيب المعلومات فيها 
تكن تراه الشكل | واسقم الفرمنة المتوفرة! إن 'مناس شرك بيخ الأطاراه 
يمكنه أن يخمن أن مبيعات الإطارات الحالية بالتجزئة ترتبط بعلاقة وثيقة مع 
مشحات" لجاز انك انعد مز تكن كلاق ميقو اه ,تاتس ندر الفككرة سن الشيل 
معارة جلك امات السوازاكة اديوه مع تهات الآطتاواك الند تسد فاده 
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سنوات. وإذا تم إجراء ذلك على مدى السنوات الأخيرة؛ فإن ذلك يثبت أو لا يثبت 
الفرضية ويساعد © جهود التسويق إلى حد كبير. 

إن الأرقام المطبقة على المنطقة المحلية يممكن أن تقدم معلومات أفضل مع 
تطبيق الظروف المحلية على الاتجاهات المحلية. كما تكون الصحف ووسائل 
الإعلام المحلية الأخرى نافعة إلى حد كبير. 

هناك العديد من المصادر لمواد البحث الثانوية. ويمكن أن تجدها 3 
المكتبات: الكليات؛ المنشورات التجارية ومنشورات الأعمال العامة والصحف. 
وتمثل الجمعيات التجارية والوكالات الحكومية مصادر غنية للمعلومات. 


الأبحاث الرئيسيكء: 

يمكن أن تكون الأبحاث الرئيسية بنفس درجة بساطة سؤال العملاء أو 
الموردين عن كيفية شعورهم حول الأعمال أو بدرجة تعقيد الاستبيانات المنفذة من 
قبل شركات أبحات التسوق المهنية. كما أن استبيانات مباشرة بواسطة رسائل 
البريد الإلكترونيء الاستبيانات الباتفية: التجارب» دراسات البيئكات» اختبارات 
التسويق» وملاحظات السلوكيات جميعها أمثلة على الأبحاث الرئيسية. 
ما هي أقسام الأبحاث الرئيسية: 

تنقسم الأبحاث الرئيسية عادة إلى أبحاث تفاعلية وغير تفاعلية. وتبين الأبحاث 
الرئيسية غير التفاعلية كيف يتصرف الناس 4# أوضاع السوق الفعلية دون التأثير 
على تلك السلوكيات حتى بطريق الصدفة. كما أن الأبحاث التفاعلية بما 4 ذلك 
الاستبيانات» المقابلات» والاستطلاعات» من الأفضل أن يترك القيام بها 
للمتخصصين 4# التسويق» حيث يمكنهم أن يكونوا أكثر موضوعية ويعطون 
نتائج قائمة على حقائق موضوعية. 

أولئك الذين لا يمكنهم شراء خدمات أبحاث التسويق ذات الأسعار العالية 
يجب أن يدرسوا ضمن خياراتهم طلب المساعدة من كلية أو جامعة أو كليات 
أعمال. 
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خطة التسويق: 

تعتبر خطة التسويق المتكاملة مفتاحاً للنجاح ويجب أن تشتمل على أبحاث 
السوق لديك؛» موقعكء مجموعات العملاء التي يستهدفها منافقسوك» تحديد 
الموقع؛ المنتج أو الخدمة التي تبيعهاء التسعيرء الإعلان والتسويق. يبدأ التسويق 
والتخطيط والإعلان الفعال من المعلومات الحالية حول السوق. 


ادرس إعلانات المشاريع الأخرى 2 مجتمعك» واستشر أي اتحادات مهنية ذات 


علاقة» حيث تساعدك هذه الأداة التفاعلية 4 تقدير نقاط قوة وضعف التسويق. 


عندما تمتلك كافة المعلومات الضرورية يجب عليك كتنابة الخطة: 


.١ 


3 


2 


طبيعة العمل. 

المنتج أو الخدمة. 

منطقة التسويق الجغرافية: الجوار, الإقليمي والمحلي. 
المنافسة. 
أوجه الاختلاف عن المافسين؛ بماذا تمتاز عنهم؟ 
السعر. 

الوسائل الإعلانية للمنافسين. 

وسائل التسويق. 

وسائل التوزيع أو موقع العمل. 


.٠‏ تحديد العملاء. 
. قاعدة العملاء الحالية: العمر الجنس» الدخل» الجوار. 


. كيفية معرفة عملائك عن منتجك أو خدمتك - الإعلان؛ البريد المباشرء الكلام؛ 


دليل الخدمات والأعمال. 


. ماهي أنماط السلوك أو العادات التي يشترك بها عملاؤك الحاليون أو عملاؤك 


المحتملون - من أين يتسوقون:؛ ماذا يقرؤون أو يشاهدون وما الذي يستمعون إليه. 


. ما هى الميزات التى يقدرها عملاؤك حول منتجك أوواخدمتك- الاختيارن الملاءمهة 


الخدمة, الموثوقية؛ التوفر قلة الكلفة. 
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ماهي الصفات التي لا يحبها العملاء 4 منتجك أو خدمتك - هل من الممكن 
القيام بتعديلها كي تتلاءم مع احتياجات عملائك بصورة أفضل. 


. العملاء المحتملون الذين لا تصل إليهم لي الوقت الحالي. 

. حدد خطتك وميزانيتك. 

. الخطط التسويقية السابقة التي استخدمتها بهدف الوصول إلى عملائك. 
. الوسائل التي كانت أشد فعالية. 


.٠٠‏ التكلفة مقارنة مع المبيعات. 


التكلفة حسب العميل. 

الطرق التسويقية المستقبلية يهدف جذب عملاء جدد. 

نسبة الأرباح التي تستطيع تخصيصها من أجل حملتك التسويقية. 

الأدوات التسويقية التي يمكنك تطبيقها ضمن ميزانيتك - الصحفه, المجلات أو 
دليل الخدمات والأعمال. 

الإعلان: معدن الإعلانات التلفزيونية؛ البريد المباشرءالتسويق عبر الهاتف» 
نشاطات العلاقات العامة مثل المساهمات الاجتماعية؛ الرعايةأوالتصريحات 
الصحفية. 

الطرق الخاصة ياختبار أفكارك التسويقية. 

طرق اختبار نتائج حملتك التسويقية. 


الأدوات التسويقية التي تستطيع تبنيها فوراً. 


يجب أن يكون آخر عناصر خطتك التسويقية هو الأهداف الترويجية الكلية: 


لولف هنال رانك تحب كدر العايقاف عو نكت وحتر كك شي الما 
للشراء أكثر وزيادة المبيعات. أو أهداف أخرى محددة. 

شه وود الأحدات ضمي مدملة فالة ويساعك خف التطاظ فل مدولكك 2 
عبار سحب عونا مسجل تعديى الاقف مول عليك انعوان الطلريقة 


الأشد فعالية. 


5 


7 


الوضع الحالي. 
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المنافس وتحليل المسألة. 


. ما الذي ترغب بتحقيقه؟ - أهداف التسويق. 


كيف ستصل لبدفك؟ - التخطيط الاستراتيجي باس تخدام أهم 
المقومات. 


. لائحة "المهام" الخاصة بك - برامج العمل. 


يتم إنشاء المشاريع بك بيئة تشتد فيها المنافسة وتشهد الكثير من التقلبات 
والتغيرات» لذلك فمن المهم أن نتفهم طبيعة المنافسة» وفيما يلي أدناه بعض الأسئلة 
التي تقدم المساعدة: 


من هم أقرب خمسة منافسين مباشرين لك؟ 

من هم منافسوك غير المباشرين؟ 

هل تنمو أعما لهم بصورة ثابتة أم أنهم يتراجعون؟ 

ما هو الذي يمكنك تعلمه من عملياتهم أو من خلال أسلوب إعلانهم؟ 

ما هي نقاط القوة والضعف لديهم؟ 

ما هي أوجه اختلاف منتجهم وخدمتهم عما هو لديك؟ 

قم بتجهيز ملف عن كل منافس لكء؛ يتضمن الإعلان. المواد الإعلانية 
واستراتيجيات التسعير. 

ثم راجع تلك الملفات على أساس دوري محدداً عدد المرات التي يقومون بها 
بالإعلان» رعاية الخطط التسويقية» وعمل التخفيضات. 

ادرس النسخة المستخدمة 4 مواد الإعلان والتسويق فضلاً عن استراتيجيات 


- ما هو الذي عليك تقديمه في تحليل المنافسة؟ 


أسماء المنافسين - ضع قائمة لجميع منافسيك الحاليين مع إعداد بحث حول أي 
منافس يدخل السوق شك السنة المقبلة. 
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ملخص عن منتجات كل منافس - يتضمن ذلك: الموقع؛ الجودة: الطاقم 
الإعلاني» طرائق التوزيع؛ استراتيجيات التسويق وخدمة العملاء...الخ. 

نقاط قوة وضعف المنافسين -- يجب إعداد قائمة بنقاط قوتهم وضعفهم من وجهة 
نظر العملاء. اذكر الكيفية التي ستتمكن بها من الحصول على الفرصة والريح 
بناء على نقاط ضعفهم؛ وواجه التحديات التي تفرضها نقاط قوتهم. 
استراتيجيات وأهدف المنافسين -- يسهل الحصول على هذه المعلومة عبر الحصول 
على نسخة من تقريرهم السنوي. وقد يتطلب الأمر القيام بتحليلات لموارد 
معلومات عديدة لفهم استراتيجيات وتصورات المنافسين. 

قوة السوق - هل ينمو سوق منتجك بالصورة الكافية بحيث يكون هناك عملاء 
لكافة الأعمال البارزة ل السوق؟ 

أفكار لجمع معلومات المنافسين : 

الإنترنت - يعد أداة قوية للبحث عن المعلومات حول مواضيع مختلقة. 
الزيارات الشخصية - ينبغي زيارة مواقع عمل منافسيك إن أمكن ذلكء؛ وراقب 
كيف يتفاعل الموظفون مع العملاء؟ كيف تبدو مبانيهم؟ كيفية عرض 
منتجاتهم وتسعيرها؟ 

تحدث إلى العملاء - إن موظفي البيع لديك على اتصال مباشر بالعملاء 
والعملاء المحتملين» كما هو الحال بالنسبة لمنافسيك. تعرف على آراء العملاء 
الحاليين والعملاء المحتملين حول منافسيك. 

إعلانات المنافسين- يجب تحليل إعلانات منافسيك لمعرفة من هو جمهورهم 
المستهدف؛ وموقعهم 2# السوق؛ سمات المنتج والأرباح والأسعار.. الخ. 

الندوات والعروض- يجب عليك حضور الندوات والعروض التي يقيمها ممثلون عن 


العروض والمعارض التجارية - راقب عروض منافسيك من وجهة نظر عميل 
محتمل. ما الذي تقوله المعارض عن شركتهم ؟ إن متابعة العروض التجارية 
والمناسبات المهنية التي يحضرها منافسوك تقدم معلومات حول استراتيجيتهم 
التسويقية وسوقهم المستهدفة. 

المصادرالطباعية: مطبوعات الأعمال العامة مطبوعات التسويق والإعلان 


الصحف المحلية وصحف الأعمال. مطبوعات اتحادات الصناعة والتجارة. أبحاث 
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الصناعة وأعمال المسح. قواعد بيانات الكومبيوتر. 


تحليل القضايا: 
سيواجه عملك عوائق © مسيرة نجاحه فضلاً عن تلك التي يضعها المنافسون: 
فذكل تحبف شبريكة الجلك عر هذه المزاقق الفاسنة ف ذية ذلك و شت 
الآخرخ الاستفادة من الفرص التي تحدث بين الحين والآخر بحيث تكون على 
اطلاع مسبق على التطورات وال مناسبات التي يمكن استخدامها لفائدتك. 


التهديدات والغفرص (من الخارج): 
تأتي التهديدات والفرص من عدة مصادر مختلفة تشمل: 

المشهد الاقتصادي لاقتصاد السوق - هل تبدأ عملك بالاستناد على اقتصاد 
منناهوة ]ذا ديكو الأجو مك ذامل كان متيف الساورقه دلمك؟ 
المنتجات المبتكرة - كيف تؤكر التعديلات التي يقوم بها مناهسوك على منتجاتهم 
عليك؟ ما هو وضع المنتجات التي تعتبر "تكميلية" بالنسبة لك5؟ (إذا صممت برنامجاً 
يعمل بنظام وندوزء فإن أجهزة كومبيوتر "48031 آي بي إم”' تعتبر "منتجات 
تكميلية" بالنسبة لك). 

التطورات التقنية - ما هي التغيرات التقنية التي ستؤثر عليك؟ 

القضايا البيئة - هل يعتبر منتجك صديقاً للبيئة؟ 

الأنظمة الحكومية - ما هو الأثر الذي يتركه الالتزام بالأنظمة الحكومية 
على أعمالك؟ هل هناك أي قوانين قيد الدراسة قد تؤثر عليك؟ 

العواكق :الى تع الدتحول للسوق هل فياك عوائق كبيرة او سهيزة لدحول 
السوق ب مجالك؟ ما الذي يتظلبه الأمر للمتاشين: من آجل:البد عباتيل بف مجانك؟ 

قل يقد التامسن اددع وا ستل بي ليله وكنهافا (حاكق مسهير) امل يتظلب 
عملك ممرظة خاضة:مكزاك مكلف :الع (ماكق كبير): 
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نقاط الضعف والقوة (ضمن شركتك): 

شد اط السرة و ليت 1نف لاسي الشركة ان عا تيل الخال تيز 
تاففات ومشبيركاك وشمفكك ف مجنال تكسا شاك اتقطة فز ف | غلب الهالاتة رسن 
نقاط الضعف على سبيل المثال إذا كنت تخطط أن يكون لديك موظفون نقص 


خبرة الإشراف عندك. 


تلخيص المسائل الهامة في بيان المسائل الهامة: 
وآتخيرا هود المبتائل الأكتو اهم واحيعه] تف يناق اليسائل الراضة؟ استخده 
وانشكن من سكسوتف الشاكل الرامسةالبضر قن واللوروسة ]فنا ذا | عدد ات اعد الف 
وأشكر فضي السوية كا اسوقانا شا كفه لماكل انناف 
هناك حواجز قليلة أمام الدخول 4# مجال تقديم استشارات العلاقات العامة إلى 
امعاني] لأعوتان لصوو اركده ها او لكمار هو ين تق واد نك هي 
وتتكبريخبرة الخلاضن عاما شوك فلار للملافات العامة ميزة عافيية لم أذ 
تستطيع شركة علاقات عامة أخرى # المنطقة التي تعمل فيها شركة ميلر أن 
تقدم هذا القدر من الخبرة. تم تعيين مدير محترف للتعويض عن نقص خبرة صاحب 
الففل وامعنامت:> الإشزاف على اللوظفين: حيت سييد] منذا اخدير العمل يخلول 
نوفمبر. ما هو الذي تطمح لتحقيقهة - أهداف التسويق. 
كاين تفكلة الشدوية لمواف و ابمقزاحراك | مؤي 
تحقيق أهداف التسويق يؤدي إلى المبيعات. (4 حال لم يتم ذلك ينبغي عليك 
عندئذ تحديد أهداف تسويقية مختلفة) ويجب أن تتميز تلك الأهداف بما يلي: 
.١‏ الوضوح. 
؟. أن تكون قابلة للقياس. 
لشيكوة ان إطاوولت بعاد 


هذه بعض أمثئلة عن أهداف التسويق وهي كما يلي: 
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٠.‏ زيادة التعريف بالمنتج وتقديمه للجمهور المستهدف بنسبة 7٠١‏ / كل عام. 
إعلامالجمهورالمستهدف بالمزايا والسمات الخاصة بمنتجنا وميزته التنافسية 
التي ستؤدي للتوجه نحو زيادة بنسبة "٠١‏ 2# المبيعات 4 عام واحد. 
٠.‏ التقليل أو الحد من مقاومة العملاء المحتملين لشراء منتجناء مما يؤدي إلى 
زيادة بنسبة “٠١‏ 4# المبيعات يمكن تحقيقها خلال ستة أشهر أو أقل. 
حال كان لديك أهداف متعددة تأحكد من أنها متوافقة متكاملة وليست 
متناقضة مع بعضها البعض» كما يتحتم عليك معرفة أن المتبقي من عناصر خطتك 
التسويقية - الاستراتيجية التسويقية والميزانية وبرامج العمل وعمليات المراقبة 
وإجراءاتها..إالخ كل ذلك سيدعم أهدافك التسويقية. 
يعتبر تحضير أهدافك التسويقية وإنهاء العناصر المتبقية من خطتك التسويقية 
مناسباً لرؤية واقعية للأمور: ومعرفة فيما إذا كنت تمتلك الموارد اللازمة لإنجاز 
وتحقيق أهدافك؟. 
القيام بالتخطيط الاستراتيجي وفقاً ( للعناصر الأربعة): 
يرسم قسم استراتيجية التسويق لخطتك الخطوط العريضة التي ستقوم 
بموجبها بالتخطيط بهدف تحقيق وإنجاز أهدافك التسويقية» إذ أن ذلك بالفعل هو 


لب الخطة التسويقية. حيث يشتمل قسم التخطيط الاستراتيجي على معلومات عن 
العناصر الأريعة: 
.١‏ المنتج - منتجاتك وخدماتك. 
؟. السعر - ما هي المبالغ التي ستطلبها من العملاء ‏ مقابل منتجاتك 
وخدماتك. 
؟. التسويق - وهي الكيفية التي ستقوم بالتسويق بها لمنتجك فضلاً عن 
التعريف بمنتجك وتقديمه للسوق. 
4. المكان (التوزيع) - كيفية إيصال منتجك أو منتجاتك إلى عملائك. 
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التالية غلى موقعنا الإلكتروني: 
8:المتقي 
٠‏ السعر. 
:انوي 
ه المكان (التوزيع). 
وف تجدؤق أدناه شلختصا جنول الأفور الواجنب قصميتها من كسم 
انك امعوة ) لمدروى ب ا جناتك ا لموظ ترا فيط والهفا صو انا رك 
وق المتمج سكن أن يصون لشت ماديا اوخداسة ا وامكترة "ضمت 
بالتفصيل منتجاتك أو خدماتك:من حيث سماتها والمميزات التي تقدمها للعملاء 
"اشرح ما يتوجب عليك الحصول عليه أو القيام به بهدف تقديم خدمتك أو منتجك 
لكي نهر ابناج 
الأسعار: ضع قائمة بأسعار منتجاتك بالإضافة إلى وصف استراتيجية التسعير 
لديك»؛ حدد مجالات الأسعار لخطوط المنتجات. على سبيل المثال: ب حال كان 
متا هو ضوع مرا تعض يح مسبين التاؤساك يق هئيه الاسكراتيجية 
حول أحمر الشفاه ' بنطاق السعر من ٠١‏ وحدة نقدية وحتى 00 وحدة نقدية 
للقطعة الواحدة" وهي أفضل من وضع لائحة أسعار مفصلة. أوضح إن كان هناك 
أي مجال للمرونة 2 السعر أو للتفاوض كما هو الأمرٍي# حالات بيع البيوت 
والسيارات. أبرز وحدد أية تخفيضات تقوم بتقديمها للعملاء القدامى وي حال 
مبيعات الجملة أو الدفعات الفورية؛ بالإضافة إلى تسجيل شروط البيع مثل "الصا 
السفيق ختلال يوا" او تخطط البرن مكلوح فصلا فين فيوتك :استاقنات 
الاتتمانية. 


خطة الترويج 


على الكل القائرة إذ كاف ا مراطك التسوكفية هى: 
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فعندها تكون الأدوات والأساليب الواجب إتباعها هي: 
.١‏ الإعلان عن منتجات العناية بالطفل ضمن أوساط الأمهات اللواتي 
رزقن حديثاً بمواليد. 
؟. وضع إعلانات 4 مجلات العناية بالطفل أو الأمومة. 
". توزيع عينات عن المنتجات لدى الأطباء والمولدين. 
4. تقديم ندوات مجانية تتحدث عن العناية بالطفل للأمهات اللواتي 
اللواتي ينتظرن مولوداً. 
5. زيادة مبيعات شرائح البطاطس للمراهقين. 
1. توزيع عينات مجانية أو كوبونات خصم 4 مباريات كرة القدم 
للمرحلة الثانوية. 
. رعاية حدث يحضره المراهقون. 
فيما يخص قسم برامج العمل لديك سيكون عليك وصف الخطوات الواجب 
اتخاذها بالتفصيل والوقت الذي ستتم فيه؛ ومن هو الذي سيقوم بتنفيدذها وهكذا. 


طرح المنتجات ( المبيعات والتوزيع ) 

هذا القسم أوضح الكيفية التي يتقبل بها عملاؤك عملية المبيعات والتوزيع. 
صف الأفكار والطرق المتبعة من قبلك» ول وعدي اسلزيا بود شددينا بوكر 
للحصول على أكبر عدد من المبيعات السريعة» أم أنك تتبن تعن أساوم اميم مريها يتم 
التركيز فيه على إرضاء العملاء بهدف التركيز على عودتهم مرة أخرى حتى ولو 
لم يقوموا بالشراء هذه المرة. وهل تستخدم البائعين بعقود أم موظفين؟ اشرح ما هو 
أسلوبك فيما يتعلق بأمور المبيعات. 

صف نظام التوزيع لديك (أين يتم وضع منتجك كي يتمكن العملاء من 
الوصول إليه5) هناك بعض النقاط حول التوزيع يجب ايضاحها ‏ خطتك التسويقية 


وهي: 
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هل تتم عملية تبادل المنتج 4 محل؟ أم عبر البريد؟ آم بواسطة مندوب مبيعات 
مباشر؟ ما هي قدرات وحجم الإنتاج والمخزون لديك؟ ( أو ما هو مدى سرعة 
دمافتك المرقعات وما هي ابره الى تستطيع تخوفياة) وول نان لمان درون 
اوففظلبات تغرضينا طبع لزنه حصي معاد ة على سيل المقال ذا حضدت 
تتجيراة الزيلة تسد اكد مسكرن السوان هس كرت ستعامل تيفتن يعات 
المرتفعة للمنتج؟ وفترات التخفيضات فضلاً عن التعامل مع فترات الركود. وهل 
تبيع لأفراد أم لموردين؟ إذ يمكن لشركتك استخدام أكثر من طريقة واحدة» 
فمثلاً يمكنك أن تبيع مباشرة لعملاء يقومون بطلبات ضخمة؛ وبذات الوقت فإنك 

شيع العمل ديق ترون كانه يلون« متعحك تفوننا كذ ينات | للتجارفة. 

تجديد مزيج التسويق( العوامل التسويقية الأربعة)!: 

:113 عستاعء1 :812 .وط عربرده"1 عل" 


المنظور الجديدء تتحول الرباعية القديمة إلى التالي: 


نلا 3110 5ل0ع©1 لمع5]0111نان 
اعذنا 11 0 6051© 


المنتج 8100111 يتحول ليصبح 71783245 2120 26605 0115601161) أو حاجات 









انا 
112 








1 رويرت لوتربورن» المزيج التسويقي» ورقة عمل قدمها ‏ عام . 
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أجل شرائه» مثلما كان الحال 4 الماضيء عبر إقناع العملاء المحتملين بمزايا ما 

المكان ©2186 يتحول ليصبح 00135612161266) أو ملاءمة حاجات ورغبات 
العميل» وأن تقدم ما يحتاجه العميل 4# الوقت الذي يناسب العميل» وبالشكل 
الذي يريحه. لم يعد العميل بحاجة للذهاب إلى السوق» أو دفع نقود؛ فمع إنترنت 
ومع بطاقات الاكتمان» ثم يعد أحد مضطراً للدهاب إلى أي مكان للشراء. 

الدعاية 82101200108 تتحول لتصبح 00236216266) أو الحوار والعلاقة 
الثنائية» فلم يعد الأمر حواراً من طرف واحد عبر إعلانات عمياء؛ بل تحول إلى 
حوار ثنائي عبر الاستماع إلى آراء العملاء وتعليقاتهم على المنتج/الخدمة المقدمة لهم 
وعلى وسائل الدعاية والإعلان والتغليف. 

السعرع»8112 يتحول ليصبح 11561 1126 60 0086) أو تكلفة إسعاد العميل 
وكلنيةة لها ميقم تالاه مدو كلى تضرف سراد الساقدوققي ريل تناه ال 
تكلفة الانتقال إلى المطعم» وتكلفة ركن السيارة» وسهولة الوصول إلى المطعم. 
كذلك» الشعون بالذني لدى الغميل إن لم ياحذ اولآذه وأهلة يق فسحة وتزهة : 
وكذلك تككلفة الوقت اللازم لتناول الطعام؛ وراحة العميل أثناء جلوسه # هذا 
امكف لم يعد غوان الدراء محصيور ا هلق الدوهم والديتا و عفطل: 

أو يمكن إيجاز الأمر بالقول إن المزيج القديم كان يركز كثيراً على 
السلعة/الخدمة المقدمة: ل حين يركز المزيج الحديث على العميل وترفيهه 
وإسعادة. 
سوف نشرح هذه العناصر بشيء من التفصيل: 
١-المنتج‏ أع2:0011 :١‏ 

نتحدث عن المنتج (2800111) هو كل ما يمكن عرضه 2# السوق ليرضي 
حاجة أو رغبة. وقبل التطرق أريد توضيح نقطة هامة. 


1 منتدى بيلدكس أون لاين: تعريف التسويق. 
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هناك فرق بين حاجة أو رغبة: 

الحاجة (016608) كل ما يحتاجه المستهلك ويكون شيئاً ضرورياً لا يستطيع 
الفون: تكسو هته بوره لكي طني الاشدها د هرو شرا اماه 

الرقحة 43 ور حكن نا زوفب اللرتكياك يسدنه لني كعر ريا تيكل 
ليرحبي ذاته تكلا نوع الشيارة"البعسن يمنت الشيارة تحاجقة تلمواسلات :والبضن 
يقتني السيارة ويرغب باقتناء أغلى سيارة. 

- والمتتج يتقسم القسمين وهنو متقج ملموين(80608) مغلا الملابس» أو منتج غير 
ملموس(56135166) مثل خدمة تصليح السيارة. 

- ويتكون المنتج من مواصفات وفوائد 5الأعصع8 ل0صة دع تنخادء"]1 أعسلمطر 
وعند عرضها على المستهلك يتم ذكر المواصفات والفوائد الخاصة بها لتشجع 
المستهلك على الشراء» المواصفات(1*68]11165) قد تجدها الحجم واللون والفعالية 
والتتصميم والخامة وقد تكون ساعات العمل إذا كانت خدمة: بالنسبة 
للفوائد(15611613]5) هي التي تجيب على سؤال المستهلك. 

ماذا سأستفيد من هذا المنتج؟ 

اكتشف منتجك: 

لتتعرف أكثر على منتجك يجب أن تكتشف وجهة نظر المستهلك أو الزبون» 
فيجب أن لا تضع نفسك مكان المستهلك وتستنتج ما يحتاج فحسب بل يجب عليك 
أن تتحدث إليه أو تقوم بإجراء أبحاث تسويقية لمعرفة ما يحتاجه المنتج للتطوير فهذا 
قد يساعدك 4# معرفة أشياء لم تخطر ك بالك. 
لم هو مهم أن تعرف ما هي مواصفات وفوائد منتجك؟ 

تساعدك على طباعة المنشورات الإعلانية والمطبوعات و4 حالة البيع عن طريق 
مندوب المبيعات. 

اللخجلاف شو ممدهة: الشوة :و لكلاف يتنا علق هلي موز بدن فاك هدم 
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يساعد على معرفة الاستراتيجيات التي سوف تستخدمها منها الآسعار والترويج. 
الاستراتيجيات التي تعتمد على المواصفات: 

- التقديم 12141801115:أي تقديم منتج لأول مرة 4 السوق سوف يجعلك الأول 
على منافسيك وسوف يتمركز 2# ذهن الزبائن أنك الأول» مثال على ذلك لنتخيل 
أن شركة نوكيا قامت بتصميم هاتف يتم شحنه بالكهرباء وبالطاقة الشمسية 
بالتالي تكون أول شركة موبايلات تطرح موبايلات تشحن بالطاقة الشمسية. 

- تطوير المنتج 1:07115/11001113531285م122 : بدل طرح منتج جديد 4 السوق قد 
تفكر 2# تطوير منتجك,؛ بالتالي سوف يترك انطباعاً لدى الزبائن أو المستهلك 
بآنك تسمع وتهتم لآرائهم لترضيهم. 
؟-السعر ع121106: 

التسعير هو ثاني عنصرمن الخليط التسويقي» وتسعير المنتج الذي سوف تبيعه 
من أهم القرارات التي تأخذها ي تجارتك: فيجب عليك أن تضع سعراً يكون 
بمتناول المشتري المستهدف و# نفس الوقت يغطي السعر تككلفة الانتاج بالإضافة 
إلى نسبة ربح تضمن لك الاستمراية 4 السوق. 
وأود توضيح الفرق بين السعر والتكلفة: 

- التكلفة 056©: هي القيمة الاجمالية للمصاريف سواءً الثابتة مثل إيجار 
انكان او المتقيرة مكل سعر المواد القاء لانتاح امتق ع وغاليا فكو الممت: 

- السعر ©1126م: هو قيمة المنتج الواحد عند بيعه وتتضمن التكلفة+ نسبة 
الربح. 

»السعر الأرضية - السقف و تاتللء') 20ة1"10015 عع ترط : 

فكر # الأرضية بأنها التكلفة والسقف بالقيمة وأهمية المنتج عند المستهلك 
والزبون 7781116 226119160 وما بينهما يوضع السعر بحيث يوضع السعر أعلى من 
التكلفة ليضمن البقاء والمنافسة 4 السوق و4 نفس الوقت لا يوضع السعر أعلى 
من السقف لآن السقف هو أعلى سعر يمكن أن يدفعه الزبون. 
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وقد يتساءل البعض عن كيفية تقييم المنتج؟ 
قيمة وأهمية المنتج قد تنتج من السمعة أو الرسالة التسويقية أو أهميتها عند 
الزبون وكذلك تنتج من مقارنة المنتج لجميع منتجات المنافسين. 
بعد معرفة التكلفة والقيمة كل شيء واضح ويسهل وضع السعر المناسب» 
ولكن أ نفس الوقت يجب أن لا ينحصر التفكير على هذا فقط ولكن يجب 
وضع احتمالية أن المستهلك لا يجد قيمة عالية للمنتج أو تكون القيمة أقل من 
المتوقع وتكون أقل من السعر. 
وهناك طرق أخرى يمكن أن يسعر به المنتج: 
- تسعير نفس المنتج المنافس وهذه الطريقة مفيدة عند مواجهة صعوبة 2 
حساب التكلفة ومعرفة قيمة المنتج ولكن التحدي الحقيقي هو تخفيض تكلفة 
الإنتاج دون التأثير على جودة المنتج بالتالي ترتفع نسبة الربح. 
- وضع سعر منخفض (24 نفس الوقت مراقبة المنافسين) وذلك لأخذ أكبر 
نسبة من السوق بمعنى استقطاب أكبر عدد من المستهلكين والزبائن وهذه 
الطريقة مفيدة لبناء معرفة عن المنتج أو بناء صورة عن المنتج بأنه ذو سعر منخفض 
وفيما بعد يمكن رفع السعر. 
- سعر عال للمنتج الفريد» إذا كان المنتج فريداً وهو ذو قيمة عالية ومهمة 
لدى الزيون يمكن للمنتج أن يضع سعراً عاليا. 
- الخصومات: 
١‏ يمكن أن تضم خصومات نقدية لمن يدفع نقداً وذلك للتقليل من مشكلة الأقساط 
وصعوية تجميعها. 
1 إعطاء خصومات على من يشتري يكميات كبيرة. 
". خصومات موسمية بحيث تغطي خلال مواسم الشراء البطيئة. 
وعند وضع مخطط التسعيرلا بد أن يوضع 2 الاعتبار طبيعة السوق ودرجة 
نووكة العكلي ومسشتويات الوكول مختاضي المكلفة عافن الحسهماء ووطريمة اللعاسية 
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السعرية. 
؟- الاتصالات التسويقية ( الترويج 2102200102 ): 
مفهوم الاتصالات التسويقية: 
- يتمثل نشاط الاتصال 2 تدفق وانسياب المعلومات من المنظمة إلى الجمهور 
ومن الجمهور إلى المنظمة. 
- يتم تعريف الجمهور بالمنظمة وسياساتها ومنتجاتها والإقناع بها والتأثير على 
سلوك هذا الجمهور واتجاهاته نحو المنظمة كي تكون إيجابية مما يساعد المنظمة 
على تحقيق أهدافها. 
- التعرف على آراء الجمهور واتجاهاته من ناحية أخرى مما يساعدها 4# رسم 
السياسات وتقديم المنتجات التي تلقى قبول هذا الجمهور وهذا من شأنه المساهمة 
ا نجاح المنظمة. 
أهميةالاتصالات الترويجية: 
الإعلام: أي تقديم معلومات للمستهلك النهائي والموزعين عن المنتج النهائي. 
الإقناع: عن طريق حث العملاء المتوقعين على شراء سلعة أو خدمة المنظمة. 
التذكير: لتبقى المنظمة ومنتجاتها 4 ذهن المستهلك والموزعين باستمرار. 
- التوزيع :5اء سقط ن) معنا طتنوز»ا 
ما هوالتوزيع١؟‏ 
التخطيط للترتيبات التي تضمن وصول المنتج/ الخدمة من مكانها إلى العميل 
4 الوقت المناسب والمكان المناسب» عن طريق قنوات التوزيع التي يتحرك من 
خلالبا مجموعة من التدفقات وهي: 
الحيازة المادية. 


1 مصطفى فتحى ؛ تسويق الخدمات الحكومية: أبحاث التنمية الإداررية: جامعة الدول 
العربية. 
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المابكية 

ترويج المبيعات. 

غدل الملوفات 
قنوات التوزيع ومستوياته١:‏ 

التوزيع: 10150111110) ©126م) : ويشمل اختيار منافذ التوزيع» سياسات 
التوزيع: العلاقات مع الوسطاءء تقييم مناغذ التوزيع» وغيرها من القرارات مثل: 
قرارات تتعلق بالمستودعات وعددها ومواقعهاء اختيار وسائل النقل» سياسات 
المخزون. 

التوزيع 0154115116101 الحرحة المادية للمنتجات وعملية تأسيس علاقات 
وسيطة ترشد وتدعم حركة المنتجات . 
قنوات التوزيع : 

هي النظم الوسيطة المستخدمة # التوزيع ويهدف التوزيع إلى توصيل السلع 
التي تم إنتاجها إلى المستهلك الأخير أو المشتري الصناعي ويستخدم لبذا الفرض 
قنوات التوزيع والتي تعتبر وسيطاً تمر خلاله السلع خ أثناء انسيابها من المنتج الى 
المستهلك. 
وظائف قنوات التوزيع: 

وتؤدي قنوات التوزيع عدة وظائف ومن أهمها : 

تخفيض تكاليف توزيع السلع عن طريق أداء عملية التوزيع بكفاءة عالية . 

كما تقوم بدور فنوات الاتصال فيؤدي الوسطاء دور مراكز للمعلومات 

كما يقومون بالأنشطة الترويجية فهم يعلنون عن السلع التي يتعاملون بها . 


هذا إلى جانب دورهم 4# مساعدة المنتج على تحديد السعر المناسب والذي 


1 تدمء.25 )زه50نا>1 مركز الأيحاث. 
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يتقبله المستهلك . 

الوسطاءء أو قنوات التسويق» هم مجموعة من المنشآت المستقلة تقوم بتوفير 
السلعة أو الخدمة للمستخدم أو المستهلك النهائي. وتقوم بعض المنشآت الإنتاجية 
بتوزيع منتجاتها من سلع وخدمات مباشرة إلى المستخدم النهائي 1ء5نا لقص أو 
المستهلك النهائي 6025111261 281 غير أن ككشرا من المنشآت الإنتاجية لا تبيع 
منتجاتها مباشرة إلى المستخدم النهائي» ولكن يتم ذلك من خلال الوسطاء 
65 أو قنوات التسويق 125]ع1221:1 01232215 أو منافن التجارة 
والعصصقط 206 أو قنوات التوزيع 102 ناطتكتل ولعمصفط. 
أنواع الوسطاء : 

ينقسم الوسطاء إلى: 

التجار 706112125 مثل تجار الجملة وتجار التجزئة» وهؤلاء يشترون (أي 
يملكون) البضاعة ثم يبيعونها. 

الوكلاء 2568215 مثل السماسرة وممثلي أو مندوبي المنتجين أو وكلاء البيع. 
وهؤلاء يبحثون عن العملاء ويتفاوضون معهم باسم المنتج» ولكنهم لا يشترون ولا 
يمتلكون البضاعة. 

المسهلون 1821116836015 مشثل منشآت النقلء البنوك» وحكالات الإعلان 
ومستودعات التخزين المستقلة 514011201155 120162612061214 وهمؤلاء يساعدون 2 
عملية توزيع البضاعة ولكنهم لا يمتلكونها ولا يتفاوضون على شراتها أو بيعها. 
لماذا يتواجد الوسطاء ؟ 

يتواجد الوسطاء لعدة أسياب: 

قد لا يتوافر لدي المنشآت الإنتاجية الموارد المالية اللازمة للقيام بالتسويق 
المباشر 85ظتاعء20211 اعع 11ل 

يؤدي الوسطاء عملية التوزيع بكفاءة عالية لتميزهم : 


. الخبرة. 
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. الاتصال. 

.ا لتتخصتحن: 

. افتصاديات التشغيل. 
ماهي الوظائف التي يؤديها الوسطاء؟ 

يقوم الوسطاء بعدة وظائف أهمها ما يلي: 

يقوم الوسطاء بحل مشككةة التعارض بين تشكيلة السلع والخدمات التي 
تنتجها المنشآت الإنتاجية وتشكيلة السلع والخدمات التي يطلبها المستهلكون. 
فالمنشآت الإنتاجية تنتج كمية كبيرة 01131210 131856 من أنواع محدودة من 
السلع 50005 01 9)ع211؟ 1160دطئا بينما يرغب المستهلكون 4 شراء كمية 
محدودة 012213117 160 أددئا لتشكيلة كبيرة من السلع 75106 50005 01 تإاع ١‏ 

يحقق الوسطاء تخفيضات 4# التكاليف من خلال علاقات التعامل 2©01126©15 
حيث تنخفض علاقات (وتكاليف) التعامل 4 ظل الوسطاء مقارنة يعالاقات 
(وتكاليف) التعامل إذا قامت المنشآت الإنتاجية بدور الوسطاء (التوزيع) 
قنوات التوزيع: 

.١‏ الاتصال المباشر بالمستهلك: 


6 اك 


هنا لا يوجد طرفا الاتصال بين منتج السلعة وبين مستهلك السلعة وهى تتلاءم 

مع صغار المنتجين بصفه عامه وكبارهم # ظروف معينة. 
#2 سف 
منتج (وكيل بالعمولة أو متجر تجزئة كبير) مستهلك. 


ااا #9 ساك 
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وهي الأكثر شيوعاً 

لآ متنا مين يلال اكد رخ وسعطية: 

©___ه 60 #0 _©م 

مادا حر داه ماهر نميه حول قا لمرر دف فياك 

تعتبر هذه الطريقة من الطرق الأفضل للمنتجات التي تنتج بكميات كبيرة. 

ل مجال التسويق يفضل استخدام الطرق القصيرة مثل الأولى والثانية وذلك 
للجتيزانك العامة وميا 

.١‏ توفير تكلفة العمولات التي تحمل على تكلفة التسويق للوحدة المباعة. 

؟. سرعة وصول المنتج إلى المشترى. 

؟. تفادي المشاكل المترتبة على طول قناة التسويق. 

إن قنوات التوزيع تعتبر العنصر الرابع للمزيج التسويقي. وسياستها هي اختيار 
أفضل منافذ التوزيع القادرة على إيصال المنتج للشريحة المستهدفة مماله من 
ضرورة وأهمية كونه يعد من أهم وسائل توصيل السلع إلى المستهلك الأخيرء يجب 
الاستفادة منها بالشكل المطلوب كي تصل إلى الأهداف المرجوة منها . واستخدام 
وسائل مختلفة # فنوات التوزيع وإنشاء مراكز تسويق مبهرة بالداخل والخارج؛ 
ومكاتب تسويق بالخارج» الاهتمام بالموزع أو الوكيل مع إختيار أنسب بدائل 
التوزيع» التسويق الإلكترونى» رفع كفاءة فنوات التوزيع. 
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الفصل الذال 
الإعلان والعلاقات العامة 


أولاً- الإعلان: 
ما الدى يقدمه الإعلان لأعمالك؟ 
.١‏ لفت نظر العملاء والعملاء المحتملين إلى مزايا منتجك وخدمتك. 
؟. تكريس وترسيخ هوية مميزة. 
ال كمركو سيكت 
4. تشجيع العملاء لشراء مواد أكثر من منتجاتك. 
65. جذب عملاء جدد لتعويض العملاء الذين فقدتهم. 
". البناء المتأني للمبيعات بهدف الوصول إلى أكبر ربح. 
لل مويق :غياتك اماك الشاكجوا ارين ونوا هام 
ما الذى لا يمكن للإعلان أن يقدمه لأعمالك؟ 
.١‏ إنشاء قاعدة عملاء فورية 
ان واف قوري مادة بف المجيبات: 
أل دن متشياكل “السيولة التقدية:والويه. 
4" تمويضن خدين المسلةة السيفة 1ن :ا تالاسالية. 
0. بيع منتجات أو خدمات لا فائدة منها أو لا رغبة فيها. 
ميزتان هامتان للإعلان : 
انتلاك السيظره الكائلة:وذتك علج مبكين معظه :مظاهن العلاقات العافة 
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الأخرى» فإنك تتمكن من التحديد الدقيق أين ومتى ومدى تكرار ظهور رسالتك 
الإعلانية» ومعرفة كيف ستبدو» وما هو فحواها فضلاً عن أنك ستتمكن من 
استهداف جمهورك بصورة أكثر سهولة؛ إذ إنك تصبح قادراً على التركيز على 
مناطق جغرافية أكثر تحديداً » بالإضافة إلى أنك ستكون متكاملاً وتتمكن من 
تقديم صورة عن شركتك ومبيعاتها بهدف التعريف وبناء الثقة بها. عبر القيام 
بهذاء ستتعزز هوية مميزة للشركة وتصبح أكثر وضوحاً؛ كما هو الحال مع 
العلامة المميزة لماكدونالد وهي الأقواس الذهبية» إذ سيتمكن العملاء من التعرف 
على شركتك ويميزونها بسرعة وسهولة عبر الإعلانات والرسائل الإعلانية 
واللافكاف:والغروص"الأعلانية حاوذلك قاضال تيضف :من ديم تسل خصو 
لكام 
ما هي مصاعب الإعلان؟ 

يتطلب تخطيطأ» إذ تقدم الإعلانات أفضل مردود وأقل كلفة لبا عندما يتم 
التخطيط والإعداد لبا مسبقاً. على سبيل المثال» فإنك ستدفع مبلغاً أقل عن 
الإعلان ةك المجلة أو الصحيفة عبر موافقتك على وضع عدة إعلانات على فترة 
زمنيةلا:وهو أل من المبله الاي شرف تدطيهيا تاد الشرار بالأعلان يد كل غير 
يصدانقيهنا عذد/ وبتقسس الطلريقة فإنك كتسكن من كوغير الخال عب رتجهيزك لعدة 
إعلانات 4# مرة واحدة. 

هذ يقظلف لوقه والتاة :]ذا أن كحالبنة إعلانك تمتو بصورة تدريجية نه 
الوقت والسبب. أن العملاء لا يرون كل إعلاناتك التي تنشرها. فضلاً على أنه 
كوس عا لتقن كي الختلةة انلكا لين الطباذء طشان ويسنون: وانسة مدنا 
التعامل معك. علماً أن الجهود طويلة الأمد تؤدي إلى التعريف بك وتساعد 2 
الأششقانة الكل من المروض الحامية والتمويق المتاشو. 


ثانياً- العروض التجارية: 
صممت العروض التجارية بهدف إتاحة الفرصة لأصحاب الأعمال لمقابلة العديد 
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من العملاء المحتملين وجهاً لوجه؛ وذلك على فترات زمنية وبصورة غير مككلفة. 

دالا بهاة إن وني الحتروض]؟ لقنا سكن تريث إذاية ابح مان شم 
عرض على مستوى البلاد 4 العام ١954‏ بأكثر من 850 مليون زائر. 
'يمنح العرض التجاري التميز لمشروعك" بحسب تعليق باربرا كيملمان من شركة 
سيلت المتحدة؛ وهي شركة استشارية للعروض التجارية 4 سانتا مونيكاء 
كاليفورنيا "[ذ ينغم الشاهسيون التؤهلون تشزاء بنكامكاك 2 جلف المدينة ولمدة 
أيام» حيث ستتمكن من فعل أكثر من مجرد التأثير بهم» بل إنك ستحوز عليهم ". 

شناعة العروض التجارية نه ديل الرشيية هل العمل بالعسية ركاه 
الصغيرة» وذلك بسبب أن تكلفة مساحة الكشك عادة ما تكون غير مكلفة (؟١‏ 
ذولارا أفريكيا للقن المربع وببظيا -يمساحة فتالية ]هده مريع لكشك ) 
حتى الشركات الصغيرة التي عادة ما تقدم عروضاً جذابة. بالاستفادة من التسويق 
المبدع وتصميم الأكشاك فإن الفرصة متاحة لمثل هذه الشركات لتبدو أكبر 
حجماً بصورة ملحوظة. وقد أفاد مكتب العروض التجارية بأن نسبة 44/ من 
الشركات التي تقوم بعروض مخصصة للشركات بين بعضهاء لديها عدد موظفين 
أقل من 5٠‏ شخصاء بما أن العارضين الجيدين يحققون أداء ممتازاً 4 العروض 
الفشارية يضترف النطر عن مجه تتركاقه نيا تح الشارختون السحح كليلد 
الخبرة آلافاً من الدولارات مع مرور الزمن؛ وقد يجلبون أذى أكثر من الربح: 
يطلب كيدا الشايل للم سي اللجاريا فليا من الجمد وتتيرا تن التخطيين. 
فوائد العروض التجارية: 

حيث أن العروض التجارية تجرى عموماً 2 موقع واحد» ولها زمن قصير (عادة 
ما يكون من يوم واحد إلى ثلاثة أيام) وتجلب الآلاف من الزوار والعملاء المحتملين 
فإن ذلك يجعل منها وسيطأً تسويقياً شديد الفعالية. ويزعم مكتب العروض 
التجارية أن المعدل الوسطي للتكلفة الكلية لإتمام عملية بيع واحدة هو ٠١8١‏ 
دولار أمريكي:ء بينما يتوقع أن تبلغ تكلفة إنهاء عملية ضمن عرض تجاري جيد 
5 دولار أمريكي. 
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وباعتبار أن العروض التجارية المخصصة للشركات لا تسمح ب العادة بالبيع 
© أرض الملعرض» فإن زيادة حجم سوق المبيعات هي السبب الشائع وراء معظم 


مشاركات العارضين. يستخدم نورم هيوز رئيس شركة نوردا تكنولوجيز وهي 


شركة مختصة بالبرمجيات» 4# نيوتن» نيوجيرسي» عروض صناعة الكومبيوتر 
الرئيسية ويوظفها كأداة رئيسية للتسويق لتقديم منتجات جديدة وهذا سبب آخر 


للعودن: 


فحن المسكبل أن الت ستفسها ا قنانر ان ترود لساري باذ كم ناميه 
والموردين» كما يعد القيام بالعروض التجارية وسيلة جيدة لتأسيس وتعزيز 


العلاقات. 


الأسباب الشائعة للقياح بالعرض تشتمل على: 


1 


3 


3 


./ 


1-3 


تحقيق فرص المبيعات. 
إحداث مبيعات فعلية أثناء العرض. 
تعزيز صورتك وحضورك. 


الوصول لجمهور معين. 


: تحسين فعالية وكفاءة جهود التسويق. 


الاجتتماع شحصيامع العجلاء وانناضسين والموردين: 
العمل للحصول على عملاء محتملين. 


تقديم خدمات ومنتجات جديدة. 


.٠‏ عرض منتجك بطرق لم تكن تتوافر باستخدام طرق التسويق الأخرى. 


1 


مدي مه 


تثقيف جمهورك المستهدف. 
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إلكتروني يعطى جدوى أكبر وسعة للسوق المستهدفة وعبور الحدود الإقليمية 
والمشاركة الجادة بالمنتج الوطني على المستوى العالمي. والتسويق الإلكتروني هو 
افق متتتحاك العولة أو القذودن وونتكون اريزا القالية قن ببساريت ناقتا 
ما لم ننهج منهجاً مماثلاً ولذلك ولكي ننجح بهذا لا بد من مقومات لنجاح التسويق 
الإلكتروني والتجارة الإلكترونية. 
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القسم الثاني 


التسويق الإلكتروني 
115 -ه 


مفهوم التسويق الالكتروني 
221 ) 11211211115 1نم تاع»ه1]1 


تمهيد: 

أصبح التسويق الإلكتروني عبر الإنترنت من الوسائل التي لا يستهان بها 2 
تحقيق الأهداف التسويقية المطلوبة» وذلك متى ماتوفرت فيها الدراسة الصحيحة 
والتنفيذ السليم . وتعتبر هذه الوسيلة من الوسائل الأكثر تحقيقاً والأقل تكلفة من 
الوسائل التسويقية الإعلانية الأخرى مثل (الصحف والمجلات»؛ المحطات 
التلفزيونية»: المحطات الإذاعية»؛ اللوحات الإعلانية المنتشرة). 


فالأعداد البائلة من المستخدمين للإنترنت تتزايد يوما بعد يوم . 
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ومن يوم الى آخر نجد أن الشركات تتنافس بجدية واهتمام إلى تحقيق 
أهدافها عبر التسويق الإلكتروني وذلك من انتشار أوسع ومبيعات أعلى . ولاسيما 
أن الاسنتحداماه ليذا الأختاء زايد يبشكل كيين هرا احيك ا منت الأنقزدت 
ساحة عالمية للعرض والطلب» البيع والشراء» دون عناء. 

ولا تستغرب أن تجد ألاف الناس يبحثون عن حوائجهم من صغيرها إلى 
كبيرها عبر الإنترنت دون عناء فهو يوفر لبم كل ما على وجه الأرض وهم 2 
أماكنهم . فليكن لك مكان بينهم . 

لن نستطيع القول إن التسويق الإلكتروني أو التسويق عبر شبكة الإنترنت 
يختلف إلى حد كبير عن التسويق التقليدي فكل المكونات التي سبق ذكرها هي 
عناصر أساسية للنجاح ‏ التسويق لأي منتج أو خدمة إلكترونياً إلى حد ما 
والاختلاف بين المجالين (التقليدي والإلكتروني) يكمن ب الشكل والأسلوب 
الذي تتم به عملية التنفين. 

'بدأت فكرة استخدام الإنترنت كوسيلة إعلانية وتسويقية 4 عام 2151914 
حيث لاحظ المعنيون ب هذا المجال ازدياد عدد مستخدمي الإنترنت مما يجعل 
الإنترنت وسيلة إعلانية وتسويقية ناجحة. 

وك عام 1957 وصل حجم الإنفاق الإعلاني على شبكة الإنترنت ما بين 05٠١‏ 
إلى 7٠١‏ مليون دولارء مما يعني أن الشركات اندفعت بشكل قوي جداً للإعلان 
عبر الإنترنت.. وذلك يتضح جلياً من هذا الرقم الكبير الذي وصل إليه ‏ ظرف 

أما كك العام 19517 فقد وصل حجم الإنفاق إلى بليون دولار أمريكي... مما 
يوضع أن التزايد 4 الإنفاق على إعلانات الانترنيت ‏ تزايد كبير جداً ١‏ ' . 

ومما تقدم نجد أن الإعلان عبر الإنترنت يوسع الرقعة الجغرافية أمام المنشآت 
للاعلان عن أنشطتهم الصناعية أو الخدمية أو التجارية. 


1 مجلة اقتصاديات»؛ العدد الثاني» حانون الثاني»؛ 0٠‏ ص 0ه -1ه , 
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وذلك لأن الإعلان عبر الإنترنت أكثر فاعلية وبات يوازي الإعلان عبر الأجهزة 
المرتية بيد أن الإنترنت يعطي التغذية الراجعة للمنشأة من عدد زوار الموقع 
والاستفسارات التي يمكن أن تتلقاها المنشآت من عملائها المرتقبين. 

كما ويمكن توجيهه إلى نوعية معينة من المستهدفين؛ فمثلاً تسويق المنتجات 
الطبية على المواقع التي تخص الأطباء والصيادلة والمهتمين بهذا المجال. إضافة إلى 
أن تكلفة الإعلان عبر الإنترنت أقل من الأجهزة المرئية والتي هي أكثر فاعلية من 
غيرها من مجالات الإعلان١.‏ 


تعريف التسويق الإلكتروني «0غ)نستاء1 عصناءء1 :ه81 -ه: 

التسويق الإلكتروني: يعنى توصيل الموقع الإلكترونى الخاص بالشركة ( 766 
©516) لأكبر نسبة من العملاء المرتقبين للشركة والمستخدمين لشبكة الإنترنت 
على المستوى العالمي والمحلي. 

التسويق الإلكتروني هو عبارة عن تسويق المنتجات عن طريق شبك الإنترنت 
أي يتم عرض منتجات الشركات 4# الإنترنت وتتم عملية البيع والشراء عن طريق 
الإنترنت. 

حيث أصبحت شبكة الإنترنت واسعة الانتشار ويوجد العديد من مستخدمي 
هذه الشبكة. 

هناك العديد من التعاريف للتسويق الإلكتروني» ولعله ليس هناك ماهو 
أبسط وأسرع من التعريف الذي صاغه العلامة سكياتس: '"التسويق الإكتروني" 
هو التسويق الذي يستخدم الإنترنت عن مظاهر الإعلام". طوأ)تسأعل عسئلن:ه:7 ىم 
5 عطتاءء11دلال-ء :15]5[د1اعءم5 15)0) 01 510112 2 11012 علطام أقط) كز 
11 عط طئنا10ط) 0020015 ؤ5وعسطلئتاط 2 5ع16كلاء2 211 01 تسرد عط 


5 21001 7111111115 ,216121115 ,1120125 01 ع05متتنام عط) لكر 
20021 


1 غيداء عبد الله الجريفانيء التسويق الإلكتروني 4# المملكة العربية السعودية" ورقة عمل 
مقدمة إلى الملتقى الثانيء الإدارة والمتغيرات العالمية الجديدة: . 
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تعريف عملي: هو أن يأتي من مجموعة من المتخصصين سيسكو: ' التسويق 
الالتكدروني" هو تعدو ككل الأنشطلة التجادية ال ترق تعب و الاترفة لدرنن 
إيجاد وجذب» وكسب الزيائن والاحتفاظ بهم. 

تتركز فكرة التسويق الإلكتروني ث "كيفية تسخير التكنولوجيا لجعل 
الشروية اكثر شافل» : ولجحدب اناه الأهراء : 

يمكن تعريف التسويق الإلكتروني أيضاً" على أنه نوع من التسويق لسلعة أو 
خدمة معينة على شبكة الإنترنت". 

صارت شبك الإنترنت الآن تحتل حيزاً مهماً من حياتنا اليومية لكونها 
نهدا من الممتاذى اليد الجحميوق عزن للفلويدة نج قو به تلك الوييا كفل السلسدية 
اقفن الحو ]و الملومة هذل السراك والتحاخت :والأداضات المركية والستوعة: فاك 
جانب إعتبار هذه الشبكة مصدراً مهما للمعرفة» أصبح بالإمكان ومع تطور 
الويساك ل" القدهة (لتسا ع ف ونام »مني لايك وحاة مماغه عبر يكن 
اسكتماوها :ف التسويق تنص للعو الخد ماسو الوسياكن لماعو وتطوو الظرق 
المختلفة الداعمة لعملية التسويق - والتي سياتي ذكرها بالتفصيل لاحقاً - إلا 
جو شونا وفكيهل" للعملنة: نووكي مخوون سكهاو هن الستيكة كوول 
محال ومناسي :لبو السيتية: 

وكل هذا يعتمد على الإدارة الجيدة للحملات التجارية والمنتج الأفضل 
وتصميم التسويق . 

أثبتت الأبحاث أن أكثر من ٠١‏ # من مستخدمي الشبكة قد صنعوا صفقات 
عو طريق الإغلانات البريدية عل شيك إلنكا بهذا اشيه شوق تجازى الويف 
على الشبكة.. ومع ازدياد أيضاً أعداد المواقع على شبكة الإنترنت التي أصبحت 
الأق بالكلا فسن قلات وخسيت مسر كانت لينف 4 الأززياد ويا امب 
أصبح من المستحيل الحصول على محرك بحث عالي الجودة بعد الآن ..!! 

لقد أصبح التسويق عن طريق الإعلانات التي تصل إلى بريدك الإلكتروني 
الطريقة الأكثر فعالية للتسويق لموقعك» الأعمال بجميع أنواعها وأحجامها تستطيع 
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أن تعلن عن أي مبيعات جديدة لأي منتج تريد التسويق له أو بيعه عن طريق القائمة 
البريدية الإعلائية . 
فالتسويق الإلكتروني ظهر لتوفير المال» الوقت والمجهود لتوصل لك 
ما تريده من السوق . 
وخدمات الشركة على الإنترنت (©516 طع09. 
هذالا يتم بمجرد إنشاء الموقع ولكن هناك العديد من الخطوات التي 
يمربها الموقع ليصل إلى هؤلاء العملاء من خلال شبكة الإنترنت 
. كمايعنى بالتسويق الإلكتروني ' تعامل تجاري قائم على تفاعل 
أطراف التبادل إلكترونيا بدلاً من الاتصال المادي المباشر ". 
التتسويق الإلكتروني هو تطبيق لسلسلة واسعة من تكنولوجيا المعلومات 
بهدف: 
إعادة تشكيل استراتيجيات التسويق؛ وذلك لزيارة المنافع التي يحصل عليها 
المستهلك من خلال التجزئة الفعالة للسوقء الاستهدافء التمييز واستراتيجيات 
تحديد الموقع. 
© تخطيط أكثرفعالية لتنفين الأفكار والتوزيعع؛ والترويج؛ وتسعير البضائع 
والخدمات. 
٠.‏ ابتكار تبادلات تفي بحاجات المستهلكين الفردية وبأهداف المؤسسات المستهلكة. 
يدو هذا التعريف مشابها لتعريف التسويق التقليدئ يمك النظر ايضا إلى 
التسويق الإلكتروني بأنه نتيجة لتطبيق تكنولوجيا المعلومات على التسويق 
| لتقليدي. 


3. 


يؤثر التسويق الإلكتروني على التسويق التقليدى بطريقتين: 
أولا - أنه يزيد من كفاءة وظائف التسويق الأساسية. 
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استراتيجيات التسويق التقليدي. ينتج عن التحويل التسويقي نماذج تجارية جديدة 
تزيد من القيمة والمنافع التي يحصل عليها المستهلك» وتبني معه علاقات جديدة أو 
تزيد من قدرة الشركة على تحقيق الأرباح. 

وهذه التعاريف على الرغم من صحتها لا تتضمن حيوية التسويق الإلكتروني»؛ 
والتي تعد السمة المميزة 2 تطبيق وممارسة التسويق الإلكتروني؛. حيث ينطوي 
على حالة من توحد الحاجات المتغيرة للعملاء» والتقنيات الحديثة المتجددة بما يؤدي 
إلى إحداث ثورة # الطريقة التي تؤدى بها الأعمال» لذا يمكن أن نعتبر التسويق 
الإلكتروني هو تكنولوجيا التغيير» وذلك لما حدث من تحولات جوهرية 4 مسار 
وفلسفة وتطبيقات التسويق والتي يمكن تحديدها فيما يلي : 

أ - إن عملية التبادل التقليدية تبدأ بالمسوقين وتنتهي بهم حيث يسيطرون على 
الأمور » أمالي عصر الإنترنت أصبح العملاء يحددون المعلومات التي يحتاجونها 
والعروض التي تستجيب لحاجاتهم ورغباتهم والآسعار التي تلائمهم» لذا أطلق على 
التسويق الإلكتروني مصطلح التسويق المعكوس 8 صناء2131:1 118156 

ب - إن المعايير المستخدمة لتقييم أداء الأنشطة التسويقية أصبحت تحتل 
مكانة أعلى 4 عصر الإنترنت حيث أن العملاء من خلال المواقع الإلكترونية 
يبحثون عن منتجات ذات جودة عالية وبأسعار مناسبة وخدمات أسرع وأفضل . 

ج - لم تعد التبادلات التسويقية تدور حول عملية تبادل منفردة » بل أصبح 
المسوقون 2 عصر الإنترنت يعملون باتجاه إشباع الحاجات والرغبات من خلال 
تقديم حزم سلعية وخدمية متنوعة ذات قيمة مضافة يدركها ويقدرها العملاء . 

ومما لا شك فيه أن هناك تنوعاً ‏ طبيعة الوظائف التسويقية التي تعتمد عليها 
مواقع الشركات الإلكترونية » وذلك لاختلاف المهام الحيوية التي يمكن أن تقوم 
بها هذه المواقع» فهناك وظيفة الاتصال وإقامة علاقات مستمرة مع العملاء» وظيفة 
البيع الإاكتروني كأحد أشكال التسويق المباشرء وظيفة توفير محتوى أو 
مضمون عن أشياء معينة» مثل موقع 57583 15198132 » موقع 12250نال, موقع 
0 وظيفة توفير شبكة أعمال؛ مثل الوصول إلى المحتوى الذي توفره جهات 
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أخرى وإجراء نوع من التبادل لحساب العميل أو مساعدته » مثل موقع 0893© " 
شركتك التجارية الشخصية '. 
وقد اتسم التسويق الإلكتروني بخصائص معينة من أهمها : 

خاصية أتوماتيكية الوظائف التسويقية وخاصة 3# الوظائف التي تتصف 
بالتكرار والقابلية للقياس الكمي» مثل بحوث التسويق وتصميم المنتجات 
والمبيعات» وإدارة المخزون . 

خاصية التكامل بين الوظائف التسويقية بعضها البعض ومع الجهات المعنية 
بالمحافظة على العملاء والذي يطلق عليه منهج إدارة العلاقات بالعملاء والذي طور 
إلى ما يعرف بالتسويق التفاعلي 8صناء213211 196]ع121]612: وقد ارتبط بهاتين 
الخاصيتين مدخلان للتسويق الإلكتروني هما : مدخل المسوق الصامت» مدخل 
المشاركة الفعالة. 
ما ذا سيغير التسويق الإلكتروني من التجارة التقليدية: 

إن التسويق التقليدي كما مر معنا ج هذا الكحتاب ستدخل عليه عوامل 
تطويرية ألا وهي سرعة الاتصال بالعملاء وتوسع الرقعة الجغرافية للمنتج وبالتالي 
زيادة # الطاقة الإنتاجية وخضوع المنتج لمقاييس الجودة العالمية» ورقي خدمة ما بعد 
البيع. وعلى المنشآت التوسع بخططها الإنتاجية وتطويرها بحسب سلوك وذوق 
المستهلك العالمي» والمستهلك المحلي الذي سيتغير بكثرة العروض 4# وسائل الإعلام 
المرثئية وتطور طرق الإعلان المبتحكحرة والمستوردة بالاضافة إلى التسويق 
الإلكتروني: قناعات المستهلك من حيث النوعية والسعر والخدمة. وستكون 
المناقسة شديدة من حيث جذب المستهلكين حيث ستكون له إمكانية كبيرة 


للاختياوة ظل :ها يعر من المالم + و الذي سيكون بين يديه سهولة. 


ما هي التجارة الإلكترونية؟ 
هذا العصن الرفمى الذي تنتشر فيه الإنثرنت انتشارا هاقلا شاع مفهوم 
التجارة الإلكترونية التي تتيح العديد من المزاياء فبالنسبة لرجال الأعمال» أصبح 
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من الممكن تجنب مشقة السفر للقاء شركائهم وعملائهم» وأصبح بمقدورهم 
الحد من الوقت والمال للترويج لبضائعهم وعرضها 2# الأسواق. أما بالنسبة للزيائن 
فليس عليهم التنقل كثيراً للحصول على ما يريدونه» أو الوقوف 4 طابور طويل؛ 
أو حتى استخدام النقود التقليدية» إذ يكفي اقتناء جهاز كمبيوتر» وبرنامج 
مستعرض للإانترنت» واشتراك بالإنترنت. 

ولا تقتصر التجارة الإلكترونية- (©0012126©1)-,1) كما يظن البعض- على 
عمليات بيع وشراء السيلّع والخدمات عبر الإنترنت» إذ إن التجارة الإلكترونية- منذ 
انطلاقتها- كانت تتضمّن دائما معالجة حركات البيع والشراء وإرسال التحويلات 
المالية عبر شبكة الإنترنت» ولكن التجارة الإلكترونية 4 حقيقة الآمر تنطوي 
على ما هو أكثر من ذلك بكثير؛ فقد توسّعت حتى أصبحت تشمل عمليات بيع 
وشجراع اللملوستاك: كتيها عيبا ]ان بجني كم العيلم والكيماتة زلا تمت الفجار: 
الإلكترونية عند هذا الحد» إذ إن الآفاق التي تفتحها التجارة الإلكترونية أمام 
الشركات والمؤسسات والأفراد لا تقف عند حد . 
إذاً ما هي التجارة الإلكترونية؟ 

التجارة الإلكترونية: هي نظام يُتيح عبر الإنترنت حركات بيع وشراء السيلع 
والخدمات والمعلومات: كما يُتيح أيضاً الحركات الإلكترونية التي تدعم توليد 
العوائد مثل عمليات تعزيز الطلب على تلك السيلع والخدمات والمعلومات؛: حيث إن 
التجارة الإلكترونية تتيح عبر الإنترنت عمليات دعم المبيعات وخدمة العملاء. 

ويمكن تشبيه التجارة الإلكترونية بسوق إلكتروني يتواصل فيه البائعون 
(موردون» أو شركات؛ أو محلات) والوسطاء (السماسرة) والمشترون» وتُقدّم فيه 
المنتجات والخدمات 2 صيغة افتراضية أو رقمية. كما يُدفع ثمنها بالنقود 
الإلكترونية ويُمكن تقسيم نشاطات التجارة الإلكترونية بشكلها الحالي إلى قسمين 
رئيسين هما: 

١‏ - تجارة إلكترونية من الشركات إلى الزبائن الأفراد-0)-811512255) 
(7©ظاناوط0©» ويُشار إليها اختصارا بالمصطلح ©826, وهي تمثّل التبادل التجاري 
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بين الشركات من جهة والزبائن الأفراد من جهة أخرى. 

” - تجارة الكترونية من الشركات إلى الشركات -512255-10ن11) 
(811512655» ويُشار إليها اختصارا بالرمز828؛ وهي تمثّل التبادل التجاري 
الإلكتروني بين شركة وأخرى. 

قامت شركة 1101 بإبتكار وصياغة مصطلح التجارة الإلكترونية: بينما 
نشرته وعممت إستخدامه مجموعة جارتتر 028116861 وأصبح يعني التعظيم 
المتواصل للنشاطات التجارية للشركات من خلال التكنولوجيا الرقمية. 


ما هي التكنولوجيا الرقمية؟. 

هي أشياء مثل الكمبيوترات وشبكة الإنترنت والتي تمكننا من تخزين ونقل 
البيانات بطريقة رقمية. 

تقضيفة التحازة الالتكدرونية جلت انقناة وامحافظه على الفغلاووالشوركاء 
التجاريين المناسبين. إنها تتخلل 4 العمليات التجارية؛ مثل بيع وشراء المنتجات. 
كما تتضمن على الاتصالات الرقمية» التبادل الإلكتروني: والبحث من خلال 
الإنترنت. كما أنها تستخدم من قبل كل فروع التجارة. 

التبادل الإلكتروني (©6001212616-©): هو فرع من التجارة الإلكترونية( -»© 
59 6ع)26والذي يركز على الصفقات والمعاملات التجارية. 

يبين الجدول التالي أهم فوائد التجارة الإلكترونية من وجهة نظر المدراء 
التنفيذيين حسب إحصائية أجريت 2 الولايات المتحدة الأمريكية. 
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وظائف التسويق الإلكتروني: 

ويضم التسويق الإلكتروني وظائف متنوعة لبا مهام مختلفة: فهناك وظيفة 
الاتصال وإقامة علاقات مستمرة مع العملاء؛ ووظيفة البيع الإلكتروني» ووظيفة 
توفير محتوى أو مضمون عن أشياء معينة» ووظيفة توفير شبكة أعمال. 

ووفقاً لمواقع شركات التسويق الإلكتروني: فهناك خدمات تقدمها للعملاء: 
ومنها التسويق البريدي الإلكتروني؛ ويتم خلاله عرض الخدمة والمنتج عن طريق 
رسائل الإيميل للجمهور» وتقديم حلول واستشارات © تصميم الرسائل؛ ومحتواهاء 
وطريقة تقديمهاء وإرسالها إلى زبائن محتملين عبر شبكة الإنترنت» كما تعرض 
حلولاً للتحليل والإحصاءء بخصوص نتائج الحملة الدعائية بالبريد الإلكتروني. 

كما توفر أيضاً هذه الشركات حلولاً للإعلان الإلكتروني على مواقع 
الويب؛ وتضمن متابعة لنتائج الحملة الدعائية وسيرهاء بالإضافة إلى ذلك توفر 
الفهرسة ب محركات البحث أي ظهور موقع شركتك على محركات البحث؛ 
حال قيام زوارها بطلب معلومات أو خدمات تخص نشاطها؛ واحتلال اسم شركة 
مرتبة هامة بين الزخم البائل من المواقع هو أكثر الطرق نجاعة لجلب زوار للموقع. 

ووظيفة التسويق الإلكتروني تعمل على تحقيق التنسيق والتكامل مع بقية 
الوظائف المختلفة( مثل وظيفة الإنتاج ووظيفة الشراء والتخزين ووظيفة المالية 
ووظيفة البحث والتطوير وغيرها من الوظائف). 


مهارات التسويق الإلكتروني: 

- إلا أن هذه الوظائف # قطاع التسويق الإلكتروني يتطلب معظمها مهارات 
ومؤهلات محددة لا غنى عنهاء ومنها الإلمام بمهارات التعامل مع الأدوات 
التكنولوجية المختلفة للإنترنت: وكيفية تصميم المواقع» فضلاً عن إتقان اللغة 
الإنكليزية التي تتسع معها دائرة التعامل مع السوق الخارجي خاصة الغربي. 

فكت ولك هنذة! اتيف الي مهنا اله زه علي :رذ المطن السو ينا 
يمكن العاملين فيها من متابعة ما يحدث من تطورات متلاحقة ‏ المواقع 


))62(( 


الالكدرونية ةو الحيات الداخلة ف ذاكرة الاحتمامات فشكل كبير. 

- وريما كانت هذه المهارة هي محك الاختلاف بين التسويق التقليدي والتسويق 
الإلكتروني: حيث لا يحتاج التسويق التقليدي كثيراً إلى ردة فعل سريعة مثلما هو 
الحال بالنسبة للتسويق الإلكتروني. فالمنتج بشكل تقليدي عادة ما يأخذ دورته 
المعروفة للانتشارء فضلاً عن أنه لا يحتاج إلى التطوير بين الحين والآخر بشكل 
سريع؛ بل بالعكس ربما يكون بقاء شككله الأصلي عاملاً مساعداً 4 ارتباط 
المستهلك به. 

- كما لابدّ أن تكون لدى العامل # التسويق الإلكتروني مهارة التطوير 
بشكل سريع»؛ خاصة أن المناقفسة تكون أقرب إلى الشراسة 4# عالم الإنترنت 
للحصول على زائر أو مستهلك جديد يضاف إلى قائمة الموجودين الذين يكون 
الحفاظ عليهم أكثر صعوبة من جذب عنصر جديد » تتسع أمامه دائرة الاختبارات. 

- ويحتاج العاملون أيضاً ب التسويق الإلكتروني مثلهم مثل التسويق التقليدي 
إلى فهم احتياجات المستهلك أو زائر الموقع وبناء الثقة معه لكي ينجح 2# إقناعه 
بمنتجه أو الخدمة التي يقدمها له أو أفكاره. 

دكها أن غليهم أيضا إدراف دلالات اليم والتسويق على الأنترتضه بخاصة أن 
الشبكة منتشرة عالمياً ويمكن الوصول إليها على مدار الساعة؛ فعلى العامل 
بالتسويق الإلكتروني أن يكون جاهزاً للرد على أي استفسار من أي فرد على 
مستوى العالم. 

- أيضاً لا بدّ أن يتوفر لدى الشخص دراية بمشاكل التسويق الإلكتروني 
الدولي؛ مثل مشاكل العملة الأجنبية» وطريقة الدفع الإلكتروني» واختلافات 
اللغة والثقافات 27 العالم. 

- إلا أن إحدى الدراسات حول مهارات التسويق أكدت على ضرورة التعامل مع 
جوانب العملية التسويقية بشكل علمي ومدروس وليس مجرد الحصول على أكبر 
عدد ممكن من الزائرين أو إغراق أكبر عدد ممكن من الأشخاص بالرسائل 
البريدية. 
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ماهية التسويق الإلكتروني ؟ 

لقد ازدات الأهمية الاستراتيجية للتسويق الإلكتروني( التسويق عبر الإنترنت) 
بعد انتشار الاستخدامات التجارية للإنترنت» وقد فتح التسويق الإلكتروني آفاقاً 
جديدة © عالم التسويق. 

والتسويق الإلكتروني يتيح للمنظمة فرصة استهداف المشترين والمتسوقين 
والملستهلكين بصورة فردية 25تاع>3121:1 عتدمتناعع11 21نملأحللسآ1 ٠‏ ويتمتع 
التسويق الإلكتروني الفردي بأهمية ترويجية كبيرة» إذا كلما تمكنت الإدارة 
من مخاطبة المشتري (المستهلك؛» الزبون) بصورة شخصية وفردية أكثر؛ كلما 
كانت قادرة على استقطابه وجذيه إلى المنظمة بصورة أفضل. 

والتسويق الإلكتروني هو إدارة التفاعل بين المنظمة والمستهلك ش فضاء البيئة 
الافتراضية من أجل تحقيق المنافع المشتركة:؛ والبيئة الافتراضية للتسويق 
الإإكتروني تعتمد بصورة أساسية على تكنولوجيا الإنترنت. وعملية التسويق 
الإلكتروني لا تركز فقط على عمليات بيع المنتجات إلى المستهلك» بل تركز 
أيطنا غل :ادا 35"ا لكلو قات نين التكلمة مد حاعي واليتتيلك وختاسسو البرفة الواخية 
والبيئة الخارجية» من جانب آخر. 

يؤدي الوصول السهل والرخيص والسريع للمعلومات الرقمية إلى تغيير 2 
الاقتتصادء والحكوماتء والمجتمعات: والشركات. تعزز المعلومات الرقمية 
الاقتصاد من خلال أسواق أكثر فعالية؛ وتؤدي إلى خلق فرص عمل جديدة. وتسهل 
الوصول للمعلومة» وعالمية الاتصالات» وعوائق أقل للتجارة والاستثمارات 
الخارجية» وأكثر من ذلك.ومع ذلك؛ فإن تأثير الإنترنت لا يتوزع بشكل متساو 
حول العالم.يمثل الخمسمائة وثلاثون مليون( 07٠‏ مليون) مستخدم للإنترندت حول 
العالم حوالي8.0/ فقط من سكان العالم.# الواقع» تشكل الأمم المتقدمة نسبة 
6 من سكان العالم فقط» لكنهم يمثلون 7288 من مستخدمي الإنترنت. إي 
باختصار: 
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* أصبح التسويق الإلكتروني أحد ضروريات الحياة 4 مجتمعنا اليوم. 

* مئات الملايين من المستخدمين يتصلون بشبكة الإنترنت يومياً من جميع 
أنحاء العالم. 

* إستغلال الإنترنت كوسيلة ترويج وعرض للخدمات والمنتجات ضرورة لابد 
منها. 

* التواصل مع 2/٠١‏ من مستخدمي الإنترنت لا يتم إلا من خلال التسويق 
الإلمكترونن. 


مزايا وعيوب التسويق الإلكتروني: 

مزايا التسويق الإلكتروني: 

لمعل اعفمان أن ميعة الاتترديع الكن] تسيكت وا ني الأفار وكضيد نلك نكلو 
نلتطوز التقتي وزياةة سرغة التصلفح سبع مق الشهل الخصول على أ معلونة 
تعس منت و عدن ونا هلين هيز الشيكة, كب حيو الأبكين إقناء نات 
السلعة والحصول عليها 4 زمن وجيز ليتمكن بذلك أي مسوق من الترويج لسلعته 
وبيعها متخطياً بذلك الحدود الإقليمية لمكان تواجده وليدخل بسلعته حدود العالمية 
التي تضمن على الأقل رواجاً أكثر لتلك السلعة أو الخدمة. باختصارء جعل 
التسويق الإلكتروني الحصول على السلعة أو الخدمة ممكناً دون التقيد بالزمان 
أو المكان. 

شاه السورق الالبكوونى 5 فخ لجان اناه سمي الاستولة الله 3 
خبراتية :دون التفيينوينين الشركة العملافة.ذاك واين التال الشضهم وبين المدرد 
العادي أو الشركة الصغيرة محدودة الموارد. 

*. تمتاز آليات وظرق التسويق الإلكتروني بالتتكلفة المتخفصة والسهولة :بذ 
التنفين مقارنة بآليات التسويق التفليدي ولن ننسى بالطبع إمكانية تكييف نفقات 
تستميم المتجنالإنلكتروني والدعاية له وإشهاره بوره منجانية أو يمغابل صادي وفق 
اللذوافة التحددة للدنة هين من عدن | للعرضيت كاين سفن هده الا لمات على التشاط 
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التجاري التقليدي. 

4. من خلال استخدام التقنيات البرمجية المصاحبة لبيئة التسويق الإلكتروني 
ولعمليات الدعاية 4 هذه البيئة الرقمية يمكن ببساطة تقييم وقياس مدى النجاح 
4 أي حملة إعلانية وتحديد نقاط الضعف والقوة فيها كما يمكن توجيه أو 
تحديد التوزيع الجغراك للشرائح المقصودة بهذه الحملات وغير ذلك من الأهداف 
والتي تبدو صعبة التحقيق عند استخدام الوسائل التقليدية. 
عيوب التسويق الالكتروني: 

على الرغم من المزايا المتعددة للتسويق الإلكتروني إلا أنه لا يخلو من بعض 
العيوت: 

-١‏ قد لايكون هناك قبول للمستهلك من الشراء عن طريق الإنترنت. 

"- وجود بعض الشركات الوهمية سواء كانت شركات عارضة لمنتجاتها أو 
شركات مستهلكة. 

"- عدم وجود سرية # التعامل فقد يتم كسر ودخول لمعلومات الشركات من 
قبل همكرز الإنترنت. 

غ- عدم مجاراة المستهلكين للتطور الإلكتروني. 
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الفصل الذالى 
بيئه التسويق الإلكتروني 
1111لا 1125اعء1 ١121‏ -ء 


تتغير بيئة التسويق بشكل دائم ومستمرء مما يهيء العديد من الفرص لتطوير 
منتجات جديدة؛ أسواق جديدة» ووسائل جدية للتواصل مع العملاء» بالإضافة إلى 
قنوات جديدة للوصول إلى شركاء تجاريين جدد 4 نفس الوقت» تضعنا البيئة أمام 
تحديات تنافسية واقتصادية وتحديات أخرى. وسنتاول +2 هذا المبحث ثلاثة عوامل 
بيئية أساسية تؤثر على التسويق الإلكتروني وهي ١‏ : 
.١‏ العوامل القانونية. 
؟. العوامل التكنولوجية. 
؟. العوامل السوقية. 
أولاً- العوامل القانونية: 
ومن أهم هذه القوانين هي المتعلقة بالخصوصية(2311972©3 )», والملكية الرقمية 
بما فيها حقوق الطبع؛ التعبير» والتزوير.مسألة حماية الخصوصية للمستهلكين 
فق الكتشاكل التدفية المشزيم» الكبيح مم ذاتزه رينة كس العو اكضين) الاين 
يضطرون لتقديم معلومات شخصية وبشكل دوري على الشبكة. بدأت المشاكل 
المتعلقة بالخصوصيات الرقمية 4# الإنترنت منذ بداياته» وما زالت تحيّر المؤسسات 
والمشرعين على حد سواء. وأخيراً يمكن القول إن التكنولوجيا الحديثة يمكن أن 


1د. محمد طاهر نصيرء التسويق الإلكتروني؛عمان - الأردن عدار الحامد»ص"” وما يعد... 
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يكم إنتقدلاتا موقيل يعدن الجكالين يملق التركه فين أن التكترمان سملو على 
ومع الفوانين انائية لااتحتهال تان تقابيق وهفية تمده العتواتيق ليس بالأم و الشهل 
وخافية هائيا. 


أع ماع ]1 لوعتطاط -لووع.آ 


20 7 عع 1 
75 لعا 0. 01 1أتاء ممه 
أع 1/1211 
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الشكل( ؟) مضمون التسويق الإلكتروني. 


ثانياً- العوامل التكنولوجية: 

تقوم التطورات التكنولوجية بتغيير تركيبة جمهور مستخدمي الإنترنت. كما 
تغير نوعية المادة التي تصل لبم.على سبيل المثال» يتمتع حوالي “٠١‏ من سكان 
الولايات المتحدة الأمريكية باتصال سريع بالإنترنت» بصفة أساسية الربط 
باستخدام الكيبلات وال بآ825 ( خط المشترك الرقمي 1561ءوطناذ [2)نأو11 
عساآ)؛ مما يسهل وصول محتويات ذات الوسائط المتعددة ( 018ع12س31) التي 
تحتاج إلى سرعات عالية مثل أفلام الفيديو والموسيقى.ومن الأمور البامة أيضاً هي 
التي تتناول موضوع التكنولوجيا + البلاد النامية. كلما تطورت البنية التحتية 
للاتصالات واستخدام عدد أكبر من الناس الأجهزة المحمولة» أدى ذلك إلى ظهور 
أسواق جديدة 4 أماكن جديدة. إضافة إلى ذلك؛ فإن التسويق الإلكتروني يتأثر 
ويتطور بتقدم البرمجيات(504057616 ) . مثال ذلك التكنولوجيا التي تستهدف 
المستهلك بناءً على سلوكه أثناء تجواله على الإنترنت. الاستفادة من هذه 
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الككدراوسي ذ حسميو مواق الانقرتك نكي اصطي الوستشة ال مرحددمها 
يودي النتحدام الفضولوهيا إلى تتفيدن التكاليف يمكن الفول إن وضع 

التكتونوهيا :4 نطاق العطبيى اللواهمى يتقاني الكشر من الخينة والسله:هوحتب 

على المؤوسسات أن تعطي اهتماماً خاصاً للتكنولوجيا وللاستراتيجيات التجارية إذا 

آزادك أن تعطى الماع ران كدو اقفوو اران كان التطبيق والموسيواء كان 

الك سان شبك الدشرنك أو بشارهنها : 

ماهي الإنترنت؟. 

الإنكرنت هن شبكة غامية مكوفة من عده من الشبكات المقصلة مع بعضها 
البعض.حيث يمكن لأي كمبيوتر أو جهاز خلويء أو أي جهاز موصول بالشبكة 
أنيرمتل المكلومات او يستقبلها هلى شكل يريد الكدروني املف إلكدروني إن 
أي جهاز آخر على الشبكة من خلال الإنترنت. 

كفن كاده االطومنا تاشر خطوطك التاسة و لوراك (الأهبداء: اماه مين 
المرسئل إقىالسقبل ستشكل الإنترقة ين كمي وكات فيهنا معلومسات: 
وسشش ومين يفومون بإرسال واستع ال هدم | تيتوسائع ».ومن يفيه مكدر رحا لارجاد 
ونقل ومشاهدة أو الاستماع لبذه المحتويات. 
هنالك ثلاثة أنواع من الشبكات تشكل جزءاً من الإنترنت وهي: 

أ- الإنترانت (الشبكة الداخلية): هي شبكة تعمل داخلياً(داخل مؤسسة) 
لكنها تستخدم معايير الإنترنت مثل ال 15123111 وغيرهاء وبالتالي الإنترانت هي 
انكر صفيزة وحص لزلز كفمالقات الداكلية للمؤسسة ققط. 

ب- الإكسترانت (الشبكة الخارجية): هي شبكة داخلية يسمح لبعض 
تالكاو الغبدل اتحاريمين بالستكون تجا لأسياب اسعرافع: + وعدازة باوضون 
الوصول للمعلومة فيها جزتياً.( مثل دخول مندوبي شركات السياحة والسفر إلى 
نظاء حهز تذاكز التهر هل وعلات شركات الطيزان الغائية والجلية: 
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ج- الإنترنت: هو الجزء من الإنترنت الذي يدعم الواجهات الرسومية للمستخدم 


بالإنترنت. 


خصائص الإنترنت وتطبقاتها التسويقية: 

غيرت تكنولوجيا الإنترنت التسويق التقليدي بعدد من الطرق: 

تون سوارين اموس البناك لح لمقتتزى» انيع المشدرون منواء جكانوا 
أقراذا آم مؤسسات يتطلبون خدمة ومتفعة أكثرمن آئ وفك مطنن + لأنهم أصبجوا 
على بعد ضغطة زر من عدد هائل من المتنافسين العالميين» الكل يتنافس من أجل 
شركت :بك هذه البيكة © يعقبزالخصون على امتناء المشترئ هو السلعة الثادرة 
والعلاقة مع الزبون هي من أهم أصول الشركة قيمة. 

اموت المسناظات؟ االوقم الجعرالك لمروعن غاملا مهما يكذ ين الاحتيان عند 
العاد تيع الخركاء التعاربيق: موسا ةلال الفوونه» أو الزناكن: خفن 
عند المحادثة بين الأصدقاء على الشبكة( 201841285) » الإنترنت جعلت من الموقع 
أقل أهمية ومكنت العديد من البائعين والمشترين من تخطي الوسطاء التقليديين. 

؟. ضغط الوقت: الوقت ليس عاملاً مهما أيضاً ب الاتصالات التي تتم عبر 
الإنترنت ما بين المؤسسات وزياكتها. تفتح فلات البيع الغاملة على الإنتردت 4؟ 
فاب البوى وعلى ردان الأسبيوو ب الثايى بامتكانية أن يكو اسارز ا خطب ما فنسه 
به أوقاتهم» تختفي اختلافات التوقيت للمدراء الذين يتعاملون مع شركائهم 
التجاريين ك قارات مختلفة: 

4. إدارة المعرفة أصبحت هي المفتاح 4 العالم الرقمي: أصبح جمع وتخزين 
وقطليل العاوجات التعلقه ,الهو بلي سنيلة وقوى كله اضوع بانتكن الدواء 
أن تائمو يده مساز وتنا السنايه تسريف نبا متو يشدوها د شين 
الوقت)؛ حيث يحصلون على تقارير من الميدان أولاً بأول. على أية حال فإن تحويل 
كه شاكل مر كواغه النياكاف إن شرق ذات :معدن للارفاد ند انا القرارات 
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الاستراتيجية هو تحب هام. 

الدككية عت امساركة !العالية الحظلسة علد وهال المندويق هوا 
التكنولوجيا ليستفيدوا من قوتهاء لا يتوعجب عليهم أن يطوروا بأنفسهم 
التكيوا سياف كن يحوفاوية ا فرفر اما بكي عضن يكماروا الترودين 
المناسبين بطريقة صحيحة؛ ولتوجيه الخبراء التكنولوجيين. 

1. قواعد رأسمال ذكية: الخيال» الإبداع» وغيرها أصبحت الآن مصادر لرأس 
المال أكثر أهمية من رأس ال مال النقدي. 
السؤال الذي يطرح نفسه الآن كيف تشتري عبر الإنترنت؟ 

هناك خطوات تساعدك على التسوق الآمن: 

يشو استمنال يمطاقات الدهم الاتسانية على شيك الإنترتك مشتكل: صييرة؛ 
لأنه عكس الدفع العادي الذي يتم مباشرة بين البائع والمشتري 4 دقائق معدودة: 
حية يكون التقامل بهذه البظاقات 3 ساحة الإنتردة فضناء ممكوه] لأن من سيقون 
بالدفع ببطاقته يتعامل مع مئات الآلاف ممن يحاولون اصطياد بيانات هذه البطاقة 
وأرقامها ليقوموا باستعمالها 4 مشترياتهم» وانعدام عملية التوقيع على النموذج 
الورقي لبطاقة الدفع يثير أيضاً فضاءات أخرى لأن مطابقة التوقيع على النموذج 
الأرضي لبطاقة الدفع قد يكون دافعاً نكشف سارقها # حين أن التعامل 
الإنترنتي بهذه البطاقة لا يعطي فكرة عن هوية مستعملها وتوقيعه: قشخص 
موجود 2 جنوب شرق آسيا مثلاً يستطيع سرقة بيانات بطاقة شخص آخر موجود 
4 جنوب أمريكا عندما قام هذا الأآخير باستعمالبها للشراء من موقع أمريكي: 
حيث يمكن أن يستعملها الشخص الأول # عمليات شراء من مواقع أخرى 2 
شبكة الإنترنت و ث4 أي مكان توجد هذه المواقع. 

الشراء عبر الإنترنت أصبح عملية متسارعة لكونه إحدى الطرق السهلة لشراء 
كل شيء تقريباًء حيث يمكنك التسوق عبر الإنترنت © أي مكان على الأرض: 
وك أي وقت تريد» صباحاً أو مساء»؛ دون أن تترك منزلك: وكل ما تحتاجه هو 
اتهباق بالاكرديف و يعتاقة عصان سارية: اموا 
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لذلك إذا لم يسبق لك الشراء عبر شبكة الإنترنت فإنه يمكنك اتباع النصائح 
التالية حين تتسوق عبر شبكة الإنترنت: 

.١‏ تجول قبل أن تشتري: الإنترنت هو أروع سوق عالمية يمكنك فيها مقارنة 
شيء تقريبا دون أن تترك منزلكء لذا تجول بين مواقع مختلفة تتضمن السلعة التي 
كرون أكواءها تلكضى تسصل عل ما كرحن تفافا ومحيدت تفاون الأستهاوبوالمواضيسات 
الخاصة بكل سلعة. 

". قرر الشراء من المواقع التي تحظى بسمعة طيبة أو تلك التي تعرفهاء وحين 
وبعض المواقع يوجد بها خانة للأسئلة التي يتكرر استعمالبا(1"405) ؛ والتي لابد 
من أن تراجعها إذا كان لديك أي تساؤل أو مشككلة. 

”. استعمل داكما وما 5 (1أوط76 عناناء©9) الذي يحافظ عادة على 
بيتانات وآرهاء يظافتك الاكمانيه الف سسنتشنلها ب الشراء»:وسحكون 'غادرا على 
تحديد ما إذا كان الموقع الذي تريد الشراء منه موقع مؤمن أم لا عندما ترى علامة 
قفل معدني صغير تظهر أمامك # أسفل الشاشة # الموقع الذي ستشتري منه: 
ويبدأ الموقع المؤمن عادة بأحرف :84405 بدلاً من أحرف :8140 حيث يشير حرف (5) 
إلى موقع مؤمن (2)56©1116 ويعني الموقع المؤمن أن معلومات وبيانات وأرقام بطاقتك 
الاتتمانية تم إخفاؤها قبل أن ترسل عبر الإنترنت إلى موقع الشركة ولا يمكن 
لأحد الاطلاع عليها أو سرقة معلوماتها. 

4. قبل إرسال معلوماتك إلى الموقع الذي ستشتري منه تأكد من صحة البيانات 
والأرقام الخاصة بقيمة مشترياتك وتفاصيل بطاقتك الاثتمانية. 

. احتفظ بنسخة من أمر الشراء + كل مرة تشتري بها عبر الشبكة: وقم 
بطباعته مع الاحتفاظ بنسخة منه 4# القرص الصلب (1(11976 11310) ؛ وهذا الأمر 
ضروري عندما يكون عندك تساؤلات عن بضاعتك المشتراة أو عندما تحتاج إلى 


استبدالباء علماً بآن العديد من الشركات ستقوم أيضاً بإرسال بريد إلكتروني لك 


00720) 


ووتكودون منونفاذيه عملية التغيولت ناتك قم وطاق هذه الرشالة الإلكدروني: 
واحتفط نا 

هاده سيك يشبكن كام لاتب الوح الاهنية العاليةة ل عبط ندا 
تفاصيل وبيانات أرقام بطاقتك الاثتمانية عبر البريد الإلكتروني أو عبر غرف 
لمعاف 

كر أ تقو شهريا مراحم الكت اللحادن ميطاقة الذتقضاى لمليات 
الختراء الت قم عير شيك الإكرقة: ولا ند أن يكين واضحالك هنا أن اسماء 
بعض الشركات التي اشتريت منها قد يختلف أحياناً عن اسم موقعها على الإنترنت. 

ال" امتففول اكه كما ني توا كد مسطل شرا صر الاتقرفك وخصهها نذا 
الغرض حتى يسهل عليك اكتشاف أي محاولة لاستعمال بطاقتك؛ واحرص على أن 
يكو رصي هذه لبخ كه وق نقتا مع كيم بتكري اتلك ماده عن قفرت 

حون ا خرف من أسنية 47ل مسح بها إتكمباككاك الاترتتة سان كتنة 
مستخدمي الإنترنت حول العالم قد بلغ ما يزيد عن ٠١0‏ ملايين شخص ع مايو من 
طاء 9*7 نعلي درغم مخ آن هذا العحدك لم يجاو 1 عليون تكد نه سين 
من عام 1596. وعلى الرغم من هذا العدد البائل لمستخدمي شبكة الإنترنت فإننا 
تموويتتقه الدوقك اللثو ا سس كما الكالة ميف اكور نقون التعرسن] نهد السند 
بتكب كني )الا ملامين دحتو أ فرينها 500/7 فلنرن قيحص نو طم 
آسيا والباسيفيك و١11.11‏ مليون شخص من أوروبا و0.؟١١‏ ملايين فقط من منطقة 
الشرق الأوسط بينما يبلغ عدد مستخدمي الإنترنت ‏ الولايات المتحدة وكندا 
مليون شخص وك منطقةأمريكا اللاتينية يبلغ عددهم "0,57" مليون 
مستخدم وعبرهذه القفزة الرهيبة ‏ عدد مستخدمي الإنترنت حول العالم يمكننا 
أ تمتك مندئ الفؤاين الباكل واتكوافدل :ف حجم مستحدمن الشبكة على سو 
فيورك أهديتها التمباهره وفقلديا يف كل تراحى اليا ومن لف الحوافي ال 
تستخدم فيها الشبكة العالمية للاتصالات ذلك الفائق الأهمية الذي يتطور يوما بيوم 
ولحظة بلحظة ألا وهو مجال التجارة الإلكترونية التي من المتوقع أن يصل عائدها 
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إلى 4.١‏ تريليون دولار أمريكي مع نهاية عام 2٠١٠١7‏ ومن المتوقع أن يصل هذا الرقم 
إلى "., تريليون دولار مع نهاية عام 4١٠2»؛‏ ويبلغ نصيب التجارة الإلكترونية من 
هذا العاقد ها جزيك عن النصف ومين المتوكم أن ووااضل الأرتما مف الأعواه الادفة: 


))74(( 


الفصل الثالى 


استراتيجية التسويق الإلكتروني (نماذج إلكترونية) 





51217 1115اع151211 1121ك101 


مقدمه : 

تركز استراتيجية التسويق الإلكتروني على كيفية عمل التكنولوجيا لجعل 
التسويق أكثر فاعلية» وذلك لأنها مخصصة لجذب انتباه الفرد والإدارة الجيدة 
للحملات التجارية والمنتج الأفضل وتصميم التسويق والتعليم . 

والتكنولوجيا الإلكترونية التي تحدث عنها البروفيسور جلين أوربان١‏ هنا 
تتضمن برامج إدارة علاقات المستهلك وجعل قوة المبيعات قوة أتوماتيكية 
والتكنولوجيا اللاسلكية والبرامج التي تساعد على جعل التسويق عملية 
أتوماتيكية ونظم دعم اتخاذ القرار . 

*» مفهوم التخطيط الاستراتيجي: هو عملية تطوير والمحافظة على تناسب ما 
بين أهداف المؤسسات وخبراتها ومواردها مع فرضها 4 سوق دائم التغير. وهنالك 
عنصران أساسيان للتخطيط الاستراتيجي هما : 

أ- التحضير لتحليل ( '5177'01): كلمة 87801 هي من الأحرف الأربعة الأولى 
من كلمات عناصر القوة(511628)12 ), والضعف ( 78'63122655)» والفرص 
(2011112115م20))» والتهديدات (5أوع*لط]' ). 

ب- الأهداف الاستراتيجية: المؤسسات المتسلحة بنتائج تحليلات ال( '815/07) 


له غسءع !1 :رئع51:2 ك5 سضناء1 1122 121خك101 :قدطاءنا معلات رصدطعنا .ا صعكت 1 
26 ©1111[ 61012قلء غ152 82115 ععتغصءء1وء025) 
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تستطيع أن تضع أهدافاً ‏ عدد من المجالات ذات المستوى العالي مثل: 

ل 

- الوضع التنافسي. 

النظوق العقترا 3 المتصيود ييه اتن يعو نهل سرس ها أو قحو نوادنهنا 
لتحقيق التوصل من المستوى المحلي إلى المستوى العالمي. 


* ماهي الاستراتيجية: 

فإن معظم الإستراتيجيون يتفقون على أن الاستراتيجية تعني الطرق التي 
بواسطتها يمكن الوصول إلى هدف معين. الاستراتيجية مهتمة بكيفية تحقيق 
مؤسسة لأهدافها وليس بماهية هذه الأهداف. من المثير للاهتمام أن تعرف أن جذور 
هذه الكلمة جاءت من المؤسسات العسكرية:» مثال ذلك هدف دولة ما هو أن تربح 
الحرب» الاستراتيجية هي بإيصال قواتها إلى بلد ماء هي لوضع قوة 4 مكان ما 
ساعة محددة لتنفيذ عمل محدد. ولترجمة هذا الكلام إلى حقل التجارة نقول إن 
مؤسسة ما تضع أهدافها فيما يتعلق بالنمو والريح وغيره» ثم تحدد ما هي 
الاستراتيجيات التي سوف تستخدمها للوصول إلى أهدافها المحددة سلفاء 
التكتيكات تتضمن الخطط التفصيلية التي توضع لتنفين الاستراتيجية. 
السؤال كيف تختلف الاستراتيجية التقليدية عن استراتيجية التجارة الإلكترونية؟ 


ماهية الاستراتيجية الإلكترونية؟. 

هي استخدام الموارد المختلفة 4 التكنولوجيا للوصول إلى أهداف محددة والتي 
تحسن الأداء وتوجد فوائد تنافسية مستمرة» وبالتالي عندما يحتوي مستوى معين 
الاستراتيجية التجارية على مكونات تكنولوجيا المعلومات مثل الإنترنت: 
وقواعد البيانات وغيرها نطلق عليه اسم استراتيجية التجارة الإلكترونية؛ وبالتالي 
يمكن صياغة ذلك # معادلة هي: 
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استراتيجية التجارة الإلكترونية - الاستراتيجية التعاونية+ تكنولوجيا المعلومات 

بنفس الطريقة الاسترتيجية التسويقية نضع استراتيجية تسويقية إلكترونية 
عندما يستخدم رجال التسويق التكنولوجيات الرقمية لتنفيذ استراتيجية معينة, 
وبالتالي يممكن صياغة المعادلة: 


استراتيجية التسويق الإلكتروني- الاستراتيجية التسويقية+ تكنولوجيا المعلومات 


الاستراتيجية التسويقية 

















تكنولوجيا المعلومات 


ماهية استراتيجية التسويق الإلكتروني؟. 

تعرف استراتيجية التسويق الإلكتروني على أنها استراتيجية التسويق لاستغلال 
القدؤات الالككرونينة لوؤسسة "ما لأيصبالا إلى أهسذاف «شحهرةة: :ذا الحفيقة فإن 
استراتيجية التسويق الإلكتروني هي الاستراتيجية التي تجمع ما بين الاستراتيجية 
التكنولوجية والاستراتيجية التسويقية لمؤسسة ما. 


6 ٠. ٠. ٠ ٠ 3 ٠. 2 ٠ 
! مفهوم مصطلح النمودج التجارى والنمودج اا لإلكتروني‎ 
النموذج التجاري: هو الطريقة التي بواسطتها تتمكن مؤسسة ما من إدامة‎ - 
نفسها على المدى البعيد ويحتوي على عرض القيمة للشركاء التجاريين وللزيائن‎ 
كما يحتوي على تدفقات العائد والتدفقات اللوجستية( المتعلقة بسلسلة التوزيع).‎ 
النماذج التجارية التقليدية مثل التجزئة» ودعايات البيع حانت موجودة مند‎ 
آلاف السنين أي منذ أن بدأ الإنسان يمارس التجارة من خلال المحلات‎ 
الصغيرة.الذي يجعل من النموذج التجاري نموذج تجاري الكتروني هو الربط المباشر‎ 


0770) 


























مع تكنولوجيا المعلومات ويمكن صياغة ذلك بشكل معادلة كما يلي: 
النموذج التجاري الإلكتروني- نموذج تجاري+ تكنولوجيا المعلومات 

تعريف النمودج التجاري الإلكتروني: 

على أنه الطريقة التي بواسطتها تتمكن المؤسسة من المحافظة على 
الدستراريه] على ادق الخزرى جا سععر اذ مكدونوميا الكلوات وال ضعي 
غرف العرية للشركك) ء العاديين والعباام كها سين أرضا قات العو ان 

القيمة تداق إنكاينا «المواكن كلمن ناكرا نفواكن,ذادت القييجة حرق كو سانيا 
بالتكاليف أي كلما زادت التكاليف كلما قلت القيمة ويمكن صياغة ذلك 
يكتجكل ماد 

القيمة - الفوائد - التكاليف 

ماع اسكراقيصياك التهارة الالمكترونية الكزرمنانة لتقليل لتك انين انن ئحله 

وغالباً ما تحسن من عرض القيمة للعملاء والشركاء التجاريين» وأيضاً يممكن أن 


تزيد من تدفقات العائد للمؤسسة. 


فوائد التسويق الإلكتروني: 
-١‏ التسويق الإلكتروني يزيد الفوائد: 
وا امرناعة تتجيزة حم لت الزوا ف 
©» الشخصية. 
٠‏ الإقناع. 
اخدم نفسك بنفسك. 
التسويق بتوقف واحد( كل ما تريده موجود 4 مكان واحد). 
؟- التسويق الإلكتروني يقلل من التكاليف: 
. توزيع الرسائل بتكلفة قليلة مثال ذلك البريد الإلكتروني. 


قنوات توزيع قليلة التكاليف للمنتجات الرقمية. 
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تكاليف أقل لمعالجة العمليات. 
؟- التسويق الإلكتروني يزيد العوائد: 
» عوائد مباشرة على الإنترنت من العمليات مثل العمولات. 
يزيد من قيمة المنتجات والخدمات وبالتالي يزيد من الآسعار. 
يزيد عدد الزبائن وذلك بالوصول إلى أسواق جديدة. 
استراتيجيات نماذج التجارة الإلكترونيك: 
-١‏ النماذج التجارية الإلكترونية في مستويات متعددة من الالتزام: 
هذه الطريقة ليست مثالية وذلك لأن مستوى الالتزام لكل نموذج يختلف 
بإختلاف المؤسسة. كذلك عناصرمستوى النشاط 2# العادة تزيد القيمة وذلك لأنها 
تقلل التكاليف لكنها يمكن أن لا تخلق تدفقات مباشرة 3 العائد. 
؟- نماذج مستوى النشاط في التجارة الإلكترونية: 


.١‏ الشراء عبر الشبكة: المؤسسات يمكن أن تستخدم الإنترنت لكي تضع 
طلبات مع الموردين؛ وبالتالي أتمتة النشاط. 

". معالجة الطلبات: هذا يحدث عندما يقوم تجار البيع بالتجزئة عبر الشبكة 
بأتمتة الحركات التي يقوم بها الزبائن. 

؟. البريد الإلكتروني: عندما تقوم المؤسسات بإرسال رسائل إلكترونية 
لحاملي الأسهم فإنها توفر 4 الطباعة والأعمال الورقية وتكاليف البريد. 

غ. نشرالمحتويات: 4# هذا النموذج تقوم المؤسسات بخلق خدمات على مواقعها 
الإاكترونية قيمة للمحتويات وبالتالي تجد الكثير من الحركة وبيع الإعلانات. 

5. الشراء عبر الشبكة: هذا يتعلق بعملية جمع المعلومات الأساسية والمعلومات 
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الثانوية عن المنافسين والأسواق والعملاء وغيرهم. 

1.الإعلان عبر الشبكة: هو نشاط تقوم بموجبه المؤسسة بشراء حق الإعلان 
فلن ارق الالكتروت رسع حرق 

االقرويك عبر ةالشيكة انقو الموركات باإستهداء الإنقرقك لإزسسال عيثاك 
من منتجنات رقمية (مثل الأغاني والكوسيقى): 

8 استكراتيجياث التستعيرة مع التسعير الفينافيكي قنوة المؤسسات بتقديم 
أسعار مختلفة لمجموعات مختلقة من العملاء :وحتى على ا مستوى الشخصي): 
التفاوض عبر الشبكة من خلال المزادات العلنية هو نوع من التسعير الديناميكي 
الذىئيتم تحطليره من قبل المشتري يدلا من الباكع: التكنولوجيا تكن هذا النشاظل 


من أن يصبح آليا. 


الشراء عبر الشبه الشراء عبر الشبكة 
نماذج مستوى النشاط 


ممعالجة الطلبات الإعلان عبر الشبكة 


التجارة الإلكترونية 


البريد الإلكتروني / الترويج عبر الشبكة 


استراتيجيات التسعير 




















نشرالمحتويات 


؟- مستوى المعالجة التجارية في النمادح التجارية الإلكترونية: 
و هذا المستوى يتم تغيير العملية التجارية لتزيد مؤسسة ما من درجة فعاليتها 
ل الأمور التالية: 
.١‏ إدارة العلاقة مع العميل: تتضمن المحافظة على التجارة ونموها وكذلك 
على العملاء الفرديين من خلال استراتيجيات تضمن رضاهم عن المؤسسة 
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ومنتجاتها. 

". إدارة المعرفة: وهي تجميع لمحتويات قاعدة بيانات مؤسسة مامع 
التكنولوجيا التي استخدمت لبنائها وتحويل البيانات إلى معرفة معلوماتية مفيدة. 

؟. إدارة سلسلة التزويد: وهي تتضمن تنسيق قنوات التوزيع لتوصيل المنتجات 
بصورة أكثر فعالية وأكثر قدرة للمستهلكين. 

:. بناء المجتمع:تقوم المؤسسة ببناء مواقع الكترونية لسحب مجموعات من 
المستخدمين ذوي الاهتمامات الخاصة» فمن خلال بناء المجتمع المسوقون يمكن أن 
يوجدوا روابط إجتماعية يمكن أن تحفز العلاقات مع الزبائن. 

5.البرامج المساعدة: وهي عندما تقوم مؤسسة ما بوضع رابط مع موقع 
إلكتروني لمؤسسة أخرى تبيع بالتجزكة وتأخذ عمولة عن كل عملية شراء يقوم بها 
الزبائن» أول من ابتكر هذا النوع من التجارة الإلكترونية كانت شركة أمازون 
دوت كوم. 

1. تسويق قواعد البيانات: وهي تتضمن تجميع وتحليل المعلومات الإلكترونية 
عن العملاء والمنتجات لتزيد الأرباح وهذا يعد من أسرع الاستراتيجيات النامية ب 
التسويق الإلكتروني. 

. تخطيط مصادر المؤسسة: وهو يتعلق بنظام المكتب الخلفي لإدخال الأوامر 
والشراء وعمل الفواتير والتحكم. 

.الصناعة الكبيرة حسب طلب الزيون: (61156011112211011 232255 ) تتعلق 
بالقدرة الفريدة للإنترنت لتصف إلكترونياً الخليط التسويقي وبشكل آلي إلى أن 
تصل للمستوى الفردي. 
؟- نماذج التجارة الإلكترونية على مستوى المؤسسة: 

المؤسسات التي تعتمدعلى هذه النماذج تؤمن بأن مستقبلها سيعتمد على 
تقشاظات القتعاره الالتكترة ::: 


١.البيع‏ الإلكتروني: (يتعلق بالتعاملات على الشبكة): بيع البضائع والخدمات 
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على الإنترنت 4 صفقة واحدة أو على مدى الوقت بسعر يكتب به. 

؟. البيع المباشر: وهو يتعلق بذلك الفرع من البيع الإلكتروني حيث يقوم 
بموجبه المصنعون بالبيع مباشرة للزبائن بدون وسطاء مثل محلات البيع بالتجزثة. 

". الدعاية المشتركة للمحتويات: وهو نوع من البيع الإلكتروني تعتمد على 
البيع من خلال الاعلانات 4 موقعها الإلكتروني لتدفع ثمن إعادة الأخرى الموجودة 
على الموقع. 

4. الطرق (المدخل): وهو المكان الذي يتم من خلاله الدخول للانترنت مثل 
الياهووسميت أطراف (أو مداخل) وذلك لأنها تقدم خدمات متعددة بالإضافة إلى 
قدرات البحث. 

5. الوسطاء عبر الشبكة: وهم وسطاء يساعدون 4 عملية مفاوضات الشراء 
بدون أن يمثلوا الزيون أو البائع» تدفق العائد 4 هذه النماذج يكون من خلال 
العمولات أو الرسوم؛ حيث يقوم الوسيط الإلكتروني بتوفير الموقع الإلكتروني 
والتكنولوجيا اللازمة لعمل التبادلات مقابل عمولة على كل عملية بيع. 

". العملاء عبر الشبكة: وهم يختلفون عن الوسطاء 4# أنهم إما أن يمثلوا البائع 
أو يمثلوا المشتري ويحصلوا على عمولة بدلا عن عملهم. 

". العملاء الخاصين بالصانع: وهم يمثلون أكثر من بائع وهم # التسويق » 
فهم يقوموا بإنشاء مواقع إلكترونية لمساعدة صناعة بكاملها لتبيع منتجاتها. 

8. عملاء الشراء: وهم يمثلون المشترين: على سبيل المثال عملاء التسويق هم 
غالبا ما يساعدون المشترين الأفراد ليجدوا منتجاً محدداً بأفضل سعر على 
الشيحكة: 

5.المتجر الافتراضي: وهو يشبه السوق العادي ولكنه يكون على شبكة 
الإنترنت وفيه يتم استضافة عدد من البائعين نغ موقع معين على الشبكة وهذا 
يعتبرنمؤذجا خاصا بعملاء البيع لأن الشركة صاحبة الموفع الذي يستضيف المتاجر 


هي التي تبني الموقع وتعلن عنه وهي تأخن رسوماً عن الخدمات المقدمة. 
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6- نظاح مثالي لنماذج التجارة الإلكترونية: 

شركة تجارية إلكترونية مثالية تستخدم الإنترنت لكي تبيع مجاميع مختلفة 
من نشاطات التجارة الإلكترونية مثل التبادل الإلكتروني»: استخبارات التجارة» 
إدارة العلاقات مع العميل» إدارة سلسلة التزويد» وتخطيط موارد المؤسسة. يمكن 
تمثيلها بالمعادلة التالية: 


11-50-01-117-+115-1,)1151 
التجارة الإلكترونية- التبادل الإلكتروني+ إستخبارات التجارة+ إدارة العلاقات مع العميل!إدارة 
سلسلة التزويد+ تخطيط موارد المؤسيسه. 
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الفصل الرابة 


ماهية مصفوفة الآداء 





( بطاقة التهديف المتوازنة) 

مصفوفة الأداء: هي مقاييس محجددة صممت لتقييم مدى فعالية وكفاءة 
عمليات مؤسسة ما. 

مهمات مصفوفة الأداء: تقوم بعمل شيئين مهمين: 

الأول: هي تقوم بترجمة رؤيتهاء استراتيجيتها أو نموذجها التجاري الإلكتروني 
إلى مكونات لبا نتائج يمكن فياسها وعليه تتمكن الدوائر المختلفة من 
استخدامها لخلق خطط عمل. 
تقديرها من فقيل المؤسسة. عندما تكون تقديرات الموظف مريوطة بالمصفوفة» 
الرغم من أن المصفوفة تم وضعها من قبل الإدارة العليا. 


بطاقة التهديف المتوازنة تربط ما بين الاستراتيجية والقياس عن طريق سؤال 
المؤسسة أن تأخن بعين الاعتبار رؤيتهاء العوامل الحرجة للنجاح لتحقيقها. 
وتصفوفاك أداء سناع ةي اقب مقو سن نسيل الوك اسل واسليم 
والانتكان والوضيع المالن: 
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تيلون السفياك ( لقيو ) ممعدوه مانن هين القومع الف هه اتوزمتيارا 
للعميق. 

المنظور الداخلي يقيم نجاح المؤسسة 4 الوصول إلى توقعات المستهلك من خلال 
البغليات الدالي 

منطؤن التعليم والانتكا نينظر إلى التحسينات المستيرة الامتمجات والسخدمات 
كما ينظر أيضاً إلى ابتكار منتجات جديدة. 

الأطوو الخالق نظن إلى مصقوهاه الباخلات» والشسروهات: كنا ينطر ايض 
إلى العاتن فض الاسسماد ,وهات و وكهو' الحصية لوكي 

كل مؤسسة تختار مصفوفات للمناظير الأريعة السالفة الذكر مبنية على 
أهدافهاء ونموذجها التجاري» واستراتيجياتهاء والصناعة التي تعمل بهاء وهكذا. 
بولطم الطريعة مريقطايع | الوفسيةة رق تي التج كات كنها بقلئع بالوضول إن 
أهدافها النهائية. 

نظام فوائد بطاقة التهديف المتوازنك: 

- يساعد المؤسسة لكي تحصل على معلومة وقتية لتبحث استراتيجياتها. 

'يساعد الموسسة على ترتيب غلاقاتها مع شركاتها التجاريين وأغضاء سلسلة 
الكزوين. 

- بطاقة التهديف يمكن استخدامها من قبل كل أنواع المؤسسات الربحية 
والقيو ويخاوحف ككل السته اهب لاما عردو اكات الكاسية 

خطلاظة الحوديف اككوا ونه نيحق لنا اليه من الفواكة الود الأخرع: 

.١‏ إنها تقدم الطريق للذهاب إلى ما بعد المصفوفة المالية ‏ قياس العديد من 
الموجودات التي تقود إلى أداء كفؤ وفعال. 

3 انها تخلق متظورا سيد الزى لامر اددة اكوسسة 


؟. أنها تجبر المؤسسة لتقرر ما هو المهم ومن ثم تحويل ذلك إلى مقاييس للنتائج 
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يستطيع جميع الموظفين أن يفهموها. 


كيفية استخدام بطاقة التهديف المتوازنة من قبل الشركات 
في التجارة الإلكترونية؟ 
فكب وبطاقة التهديف وسيلة زائعة أن التوظفين يويك أن يستخدموا بظافة 
التهديف كموجه لتنسيق جهودهم. بالإضافة لذلك إنها تدعم تقييم الموظفين, 
لكون الأداء الفردي يمكن ربطه بالنتائج الناجحة على المصفوفة. أيضاً إنها تقدم 
ريق لقيكا ون الوتجنوة اك« اللمونحة والوجيوة كضين اتلموس هيا هينم جيذا 
للمؤسسات التي تستخدم نماذج التجارة الإلكترونية لأن المعرفة والمعلومة والابتكار 
تعتبر كلها أشياء حرجة للنجاح؛ أخيراً بطاقة التهديف المتوازنة ذات قيمة عالية 
بسبب مرونتها 4 السماح للمؤسسات باختيار المصفوقة المناسبة لأهداقها 
واستراتيجياتها ورؤيتها المحددة. 
العديد من المؤسسات استخدمت بطاقة التهديف بنجاح مثل فنادق هلتون والتي 
حصلت على الترتيب الأول ل مدى رضا العملاء عن الخدمات المقدمة عن عام 


5.66 وحصلت على أرباح عالية» وغيرها الكثير من الشركات. 
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الفصل الحامس 
لتسويفي الإلكتروني 


السؤال كيف تستطيع تكنولوجيا المعلومات مساعدة رجال التسويق # بناء 
مأكناك وؤياةة الضية الندفية وتعرين المكاليدة 





خطه واستراتيجية المزييج 


-١‏ ابتكار الخطة التسويقية الإلكترونية: 

> آالخظة الشبويقي» الالكككروفة “هي ارسم تكوين وتطوى امبتراتحية التنتويق 
لقنن نينا موكهوو دوين تقول ايع المتراتحية لجاز 
الإلكترونية (نموذج التجارة الإلكترونية) مع استراتيجيات التسويق الإلكتروني 
الكو امار النمك نولوهيا: 

- ما البدف من الخطة التسويقية الإلكترونية؟ البدف هو لتوجيه توصيل 
الأهداف المنشودة والمقاسة بمصفوفة الأداء تبعاً لمواصفات النموذج التجاري والذي 
تكزاة و الاسخرانيعية التعارية الانكترن 8 الموسية 

رجال التسويق يجب عليهم أن يعملوا تحليل( '87907) قبل وضع الخطة.وهناك 
نوعان شائعان من خطط التسويق الإلكتروني هما 

لوطه الك 

؟. خطة المغامرة برأس المال (25212 201121 ع"تناالة ). 

.١‏ خطة نابكن: هذه عبارة عن نوع بسيط من التخطيط ويقوم بها عادة موظف 
ما وعنوانها الرئيسي (فقط اعملها )1 010 056[ ) حيث يقوم شخص أو مجموعة 
أشخاص بإطلاق فكرة ما ثم يقومون بالبحث عن التمويل؛ وهي تعتمد أساساً على 
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درجة عالية من النشاط والكفاءة لأشخاص معينين:؛ والتخطيط فيها يبدأ من 
الأسفل إلى الأعلى.مثال عليها طالب دراسات عليا يدرس 34 كلية الاقتصاد - 
جامعة تشرين ويقوم بالعمل بشكل جزئي + محل تجاري يبيع بالتجزئة. يقوم 
الطالب بعرض فكرة على صاحب المحل مفادها أنه سيقوم بتصميم موقع على 
الإنتلانت للمحل يقوم فيه بعرض بعض المواد الموجودة 4 المحل وكيفية الشراء 
وتوصيل المادة إلى الزبون» يقوم الطالب بطلب مبلغ ٠٠١‏ 3 من صاحب المحل لقاء 
تجهيز الموقع الإلكتروني وملبغ 3٠١‏ شهرياً للشركة التي سيستاجر الموقع 
الإلكتروني فيها. وعند تجهيز الموقع جلب العشرات من الزبائن يومياً مما مكن 
صاحب المحل من استرداد المبلغ الذي تم استثماره ومن ثم تحقيق الأرباح. 
؟. خطة المغامرة برأس المال التسويقية الإلكترونية: 
فإن خطة التسويق الإلكتروني المعتمدة على رأس المال المغامر سوف تساعد 

بإثبات أن الفكرة التجارية الإلكترونية صلبة » وأن واضع الفكرة لديه فكرة 
واضحة عن كيفة تنفيذها. 
ما هي الخطوات الستة للتسويق الإلكتروني؟ 

.١‏ تحليل الوضع. 

؟. وضع رابط ما بين استراتيجية التجارة الإلكترونية واستراتيجية 

التسويق الإلكتروني. 

". أهداف الخطة. 

:. خطة التطبيق. 

5. وضع الميزانية. 


1. خطة لتقييم النجاح. 
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الشكل (*) تشكيل استراتيجية تسويق إلكتروني مكونة من إطارين 


نمودج 41111 للتسويق الإلكتروني 


[ع05100 5تناعء1 :12 -]1 “تتتطاءرى عر ]' 

لقد قدم 2.1.1001 “اناطاي4 نموذجا يعبر عن دورة التسويق الإلكتروني -1 
©91) عدناءغ112:1 » وتتكون هذه الدورة من أريع مراحل أساسية: 

-١‏ مرحلة الإعداد 2256 21201011ع11: 

4# هذه المرحلة يجري تحديد حاجات ورغبات المستهلك, ويجري تحديد 
الأسواق المستهدفة المجدية والجذابة» كما يجري تحديد طبيعة المنافسة.ومن أجل 
النجاح 4 ذلك يتطلب الأمر سرعة الحصول على البيانات والمعلومات اللازمة؛ ولبذا 
العاملة على الإنترنت. كما تلجأ المنظمة إلى جمع البيانات والمعلومات باستخدام 
الوسائل والأدوات التقليدية. 
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المنافسة يساعد المنظمة 4 طرح المنتجات الملائمة عبر الإنترنت التي تحقق أهداف 
المنظمة. 
؟- مرحلة الاتصال: ©2125 1011212102مم) 

© هذه المرحلة تحقق المنظمة عملية الاتصال مع الزبون/ المستهلك لتعريفه 
بالمنتجات الجديدة التي يجري طرحها إلى السوق الإلكترونية عبر الإنترنت. 

ومرحلة الاتصال تتكون من أريع مراحل فرعية هي: 

أ. مرحلة جذب الانتباه4166211012: يجري استخدام وسائل متعددة لجذب انتباه 
الزبون/ المستهلك؛ وأهم هذه الأدوات والوسائل: الأشرطة الإعلانية 8321615 1ل 
ورسائل البريد الإلكتروني 5 ١1‏ لنهة1١-1.‏ 

ب. مرحلة توفير المعلومات اللازمة121011130102: 4 هذه المرحلة يجري توفير 
البيانات والمعلومات التي يحتاجها الزيون/المستهلك؛ والتي تساعده على بناء رأي 
خاص حول هذا المنتوج الجديد. 

ج. مرحلة إثارة الرغبة ©126517: 4# هذه المرحلة يجري التركيز على إثارة 
الرغبة ب نفس الزبون/ المستهلك» وحتى تنجح عملية إثارة الرغبة فإنه ينبغي أن 
تكون عملية العرض والتقديم فاعلة » ويفضل استخدام تكنولوجيا الوسائط 
المتعددة 111111611216019 

د. مرحلة الفعل والتصرف 4611018 (مثل الشراء): حكمحصلة للمراحل السابقة 
فإن الزبون/ المستهلك إذا اقتنع بالمنتوج المطروح عبر الإنترنت فإنه يتخذ الفعل 
الشرائي. 
؟. مرحلة التبادل ©2125 1121152)1012: 

هذه المرحلة تعبر عن عملية التبادل التي تجري بين البائع والمشتري» وهنا تتعدد 
أساليب الدفع»؛ وأهم هذه الأساليب الدفع باستخدام البطاقات الاثتمانية عبر 
الإنترنت»؛ وهذا يتطلب استخدام المتجر الإلكتروني لنظم الدفع الآمنة»: والتبادل 
يتضمن عمليات التبادل النقدي وعمليات التبادل غير النقدي. 
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. مرحلة ما بعد البيع ©1885 52165 414]617: ينبغي أن لا تكتفي المنظمة 
بإجراء عملية البيع» بل من الضروري المحافظة على علاقات فاعلة مع المشتري» 
فالعملية التسويقية لا تقف عند كسب واستقطاب زبائن جدد» بل لا بيد من 
الاحتفاظ بهولاءالزبائن» وينبغي أن تستخدم المنظمة كل الوسائل الإلكترونية التي 
تحافظ على هؤلاء الزيائن» ومن هذه الوسائل: 

« المجتمعات الافتراضية وغرف المحادثة. 

٠‏ التواصل عبر البريد الإلكتروني وتزويد المشتري بكل جديد حول 
المنتوج. 

» توفيرقائمة الأسئلة المتكررة1140. 


ه خدمات الدعم والتحديث. 


فاعلية التسويق الإلكتروني دمع أناء»1111 عسناء112:1-ه 

حتى تنجح عملية التسويق الإلكتروني؛. وتكون عملية ناجحة وفاعلة؛ فإنه 
ينبغي أن يتوفر فيها عدد من العناصر منها: 

-١‏ تحقيقالمنفعة للزبون: من خلال طرح المنتوج (سلعة أو خدمة) عبر 
الإنترنت»إذ يترتب على مستوى هذه المنفعة قرار الزيون بتكرار أو عدم تكرار 
عملية الشراء. وعلى هذا تسعى المنظمة قدر الإمحان إلى تحقيق الحاجات 
والرغبات الشخصية للزبون من خلال تبني منهج التوجه الشخصي. 

؟- تحقيق التكامل مع جميع انشطة الأعمال الإلكترونية:بحيث تنعكس 
هذه الأنشطة ب كل مرحلة من مراحل عملية التسويق الإلكتروني(مرحلة الإعداد 
ومرحلة الاتصال ومرحلة التبادل ومرحلة ما بعد البيع). على سبيل المثال» لا يمكن 
أن تجري وتتم عملية البيع بنجاح إذا لم يكن هناك تفاعل وتكامل مع نظم الدفع 
عبر الإنترنت؛: وإذا لم تتوفر نظم آمن وحماية فاعلة» وإذا لم يتوفر عاملون مدربون 
على استخدام تكنولوجيا الأعمال الإلكترونية بكفاءة عالية. 


”"- القدرة على عرض محتويات وخدمات المتجر الإلكتروني 4 صورة فاعلة: 
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ينبغي عرض محتويات المتجر وخدماته المختلفة ضمن موفع الويب 166و1'60ل7 
بصورة تلائم الطبيعة الجديدة للأعمال الإلكترونية. 

إن محتوى المتجر الإلكتروني ينبغي أن يتضمن ثلاثة جوانب تسويقية أساسية 
هي : 

قرشي ن امشلوينات"اللازمة والحافية حول المتتحات المعروطة لاني عبر الانترشة. 

ب. تمكين الزبون من الاتصال والتفاعل مع عناصر مهمة 2# العملية التسويقية 
مثل الباعة ومدير المتجر الإلكتروني والجماعات المرجعية والزبائن القدامى.. 

ج. تحقيق عملية التبادل بفاعلية؛» وهذا يتطلب توفير كل ما يلبي حاجات 
ورغبات الزبون» وتوفير الخدمات التكميلية التي تتعلق بالمنتوج (سلعة أو خدمة.). 
نكال ذلف عوفات | لقصديف لاد ام 

د. البناء البسيط والابتكاري لموقع المتجر الإلكتروني: وإن تحقيق هذا الآمر 
يتطلب تحقيق الموازنة بين ثلاثة عناصر مترابطة: 

عرض وتوفير القدر لكاي واللازم من المعلومات مع الاختصار قدر الإمكان حفاظاً 
على وقت الزيون وتحقيقاً للسرعة. 
توفير المعلومات الدقيقة التي يبحث عنها الزيون حصرا. 


© تحقيق التنظيم الجيد لصفحات موقع الويب( موقع المتجر الإلكتروني). 


استراتيجية مزيح التسويق الإلكتروني 
1-5127 عطتاع1 :12 
تقوم عادة بناء على المبادئ التي تحكم التسويق التقليدي غير متصل التسويق؟ 
المعروف ب/ :/ أعمدة التسويق (المنتج؟ الثمن؟ الترقية؟ المواقع (الشكل 
الكلاسيكي المزيج التسويقي. إضافة الإضاك ؟ ب (الناس؟ العمليات؟ البرهان) 
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'المعاملات" وعناصر أداء وظائف محددة من المعاملات تبادل النموذج. ما يعطي 
التسويق الإلكتروني تفردها هي سلسلة من الوظائف والمهام ذات الصلة» يمكن 
ايجازها # إشعاع سي + إضفاء طابع الشخصية ؛ والخصوصية:؛ وخدمة العملاء: 
وموقع المجتمع» والأمن» ترويج المبيعات. 

سن :هنم اللوطنافف الالتكترو نينا د كسويق الأشاية بف شرا جيه الفسويق 
الإلكتروني ولبا طابع الاعتدال» خلاف تقليدي المزيج التسويقي الذي يضم مهاماً 
ظرفية فقط. الاعتدال وظائف التسويق الإلكتروني التي نوعية المعتدل تعمل على 
جميع الحالات مزيجاً من الوظائف (؛ *1 كلاسيكي). 
-١‏ إضفاء طابع الشخصية: 

القهؤه الأمتائدى سكعي كمور فنن سونج الشيويق الالكترو نكمت 
ضرورة الاعتراف بأن تحديد بعض العملاء » من أجل إقامة علاقات هو هدف 
أساسي للتسويق. ومن الأهمية بمكان أن نكون قادرين على تحديد زبائننا على 
مستوى الأفراد وجمع كل المعلومات المتعلقة بهم » لفرض معرقفة سوقنا والتمكن 
من الوضع الشخصي لعملاء المنتجات والخدمات. 

مثلاء أي استراتيجية توضع على شبكة الحاسوب يمكن للزائر أن يعطي 
مملؤمات عيوية يشآن سترعة الوصبول النتانته يف النتيجة«إذا غلمتنا أن الراشر 
يفوم بطيء الضيدد (مكل الظلي الجاقي ) مومعو كميارة ظليلة مع موقع 
الاختلاف ؛ مع تخفيض الرسوم المتعددة والمحتوى لا الوميض أو التطبيقات. هذا 
سيسهل لنا تجربة العملاء على موقعنا على الشبكة وسيكون من مغادرة الموقع 
لسبب أنها تستغرق وقتاً طويلاً لتحميل صفحات. 

الشخصية يمكن تطبيقها على أي عنصر من عناصر المزيج التسويقي. ولذلك 
فَإِن الاعتدال وظيفة 
؟. السرية: 

الشرية تر مزيج كغيرا إلى علافة متابقة#الشخصي: عندها تجميع وتحرين 
المعلومات حول زبائننا والعملاء المحتملين» (عند أداء الشخصية من مزيج التسويق 
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الإاكتروني) مسألة حيوية الذهن هو : أن الطريق ستستخدم هذه المعلومات 
وبواسطة من المهام الرئيسية لذلك فعند تنفيد استراتيجية التسويق الإلكتروني هو 
إنشاء وتطويز سنياسة الحصول, غلى إجراءات لجمع المعلوفات: 

هذا هو واجب ويجب أن تدرك أي المسوق للنظر ب جميع جوانب الخصوصية 
طاما جمع البيانات وتخزين البيانات عن الأفراد. 

السرية هي الأهم عند تحديد أي مزيج التسويق بما أن هناك العديد من اللوائح 
والقانونية للنظنفيما يتعلق يَجمع واستخدام هذه المعلومات: 
؟- خدمة العملاء : 

خدمة العملاء من الضروري واللازم بين أنشطة الدعم اللازم ث4 المعاملات 
الحالات. 

حم ستريظ كنس اناف نيجه المسدافيعلى أذواك "الوقك" البارامتردد 
المعاملات. عند التحويل من منظور الأوضاع إلى العلاقات » والتسويق الإلكتروني 
4 معظمها على أساس العلاقات المنظور المسوق يرى بنفسه ما اضطر إلى النظر 4 
تقديم الدعم والمساعدة على غير الزمان: بشكل دائم: مع مرور الزمن. 

لبذه الأسباب» وينبغي أن ننظر 2# وظيفة خدمة العملاء ل( أكبر وأحمل 
تعريف) كعنصر أساسي واحد ضمن.. المزيج التسويقي. 

كنا تستظيع :بسهولة إن الزقع الخدمة أو المشاعةة إذا زعيتم) يكن أن يقوم 
على أي عنصر من الكلاسيكية 2# ؛ ف» ومن هنا تتسم بالاعتدال. 
:- المجتمع : 

إننا نتفق جميعاً على أن التسويق الإلكتروني مشروط بوجود هذا الإعجاز 
العجيب شبكة الإنترنت. إن مجرد وجود هذه الشبكة يعني أن الأفراد والمجموعات 
النهاية التفاعل. مجموعة من الكيانات التي تتفاعل من أجل تحقيق هدف 
مشترك هو ما نسميه "المجتمع' ونرى قريباً لماذا ومن الأهمية القصوى للمشاركة 


إنها جزء من المجتمع. 
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ميتكالف: القانون (الض تحمل أسم رويرت ميشكالف) آن قيمة الشبكة 
التي قدمها عدد من عناصرها » بالضبط أكثر قيمة من شبكة يساوي مربع عدد 
من العناصر. يمكننا تطبيق هذا القانون البسيط » أنها شبكة : علينا » إذن » أن 
نستنتج أن قيمة أي مجتمع ترتفع مع عدد أعضائه. هذه هي قوة ؛ ولبذا السبب 
يتعين علينا أن نكون جزءاً منه. 

الزياكن / العملاء من الأعمال يمكن اعتبازها جزءاً من المجتمع التي كانت 
تفاع (متستقلة أو يناكو وهنا التددوقة نذا وضع لعفم هو موسة يتمين الغياء باق 
عمل توغع ؟ س3 انها ارا سانيا 

التفاعل بين أعضاء هذه الجماعة يمكن أن يتناول أياً من المهام الأخرى من 
الشويق الإلتضتووتي + يحوت ربكو هنا يجوارالاممدال وطاق خرف 
0. الموقع : 

وشاهدنا على ذلك التسويق الإلكتروني تفاعلات تحدث على الوسائط 
الترفوينع؟ الأتترنت #لمضن هزه التفناعلات والعلافكات محاحة إريضا إق البكان 
الصحيح ؛ أن تتوفر 4 أي لحظة ومن أي مكان؟ الرقمي للموقع التفاعلات 


الرقمية. 

هنذا الوشع هومن مضع تعانه "موف به الأكقىانهفارا سن اشح وان 
الوقت إلى أن "الإنترنت”" هي مجرد "“شكل موقع" ولا ينبغي النظر عن خطأً أو 
المرادقات. “الموقع" يمكن أن يأخد اشتكالا أخرى أنضا » مثل نخيل نموذجية أو أي 
أداة يدوية على سبيل المثال. 

هذا الوم خاص م يمك الوضول إنبه مين خلان كل كو مع التكدولوجنا 
الرقمية هو الاعتدال سائر الوظائف 2# التسويق الإلكتروني؟ ومن ثم الاعتدال 
وظيفة. 


5. 


7. الأمن : 
"الأمن" بوصفه وظيفة من الوظائف الأساسية للتسويق الإلكترونى عندما بدأ 
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أن المعاملات المنجزة من خلال قنوات الإنترنت. 
ما نحتاجه أن نأخن 3 الاعتبار المسألتين التاليتين بالنسبة للأمن: 
ف الأمتؤتق العا مالات من مقيةا عن اتشبكة إذا ملسا ان سن 
جميع الاحتياطات الممكنة. الأطراف الثالثة لن تكون قادرة على 
الوصول إلى أي جزء من تطوير الصفقة. 
أمن وتخزين البيانات » عن زبائننا والزوار. 
أي صادق المسوق سيتعين دراسة الأسباب المحتملة لبذه المشكلة » وكذلك أن 
تتعاون مع إدارة الشركة وحتى يتمكن من صياغه مقنعة) » وصحيح شريفة! 
رسائل إلى الزبائن أن الشخصية لا تحمى من غير العينين. 
؛. ترويج المبيعات : 
على الأقل ليس الماضي »؛ فعلينا أن ننظر المبيعات ترقيات عند بناء أي 
استراتيجية للتسويق. مبيعات الترقيات تستخدم على نطاق واسع ك4 التسويق 
التقليدي أيضاً » وكلنا نعلم ذلك » ومن الجيد ترقية استراتيجية البيع المباشر إلى 
تحقيق الأهداف من حيث الحجم. 
هذه المهمة تعتمد على المسوق © القدرة على التفكير بشكل خلاق: هناك 
الكثير من العمل البام والمطلوب لإيجاد إمكانيات جديدة وتطوير نهج جديد 
لتعزيز فعالية الخطة. 
ومن ناحية أخرىء المسوق يحتاج باستمرار إلى مواكبة أحدث تقنيات الإنترنت 
والتطبيقات بحيث يتمكن من الاستفادة الكاملة منها. 
ختاماً» وقد رأينا أن التسويق الإلكتروني يتضمن أبعاداً جديدة للنظر أن جانباً 
من تلك الموروثة عن التسويق التقليدي. هذه الأبعاد تدور حول مفهوم العلاقات 
والوظائف التي لا بد أن تشمل 2# أي استراتيجية التسويق الإلكتروني بغية أن 
تكون فعالة وتحقيق النتائج. 
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مزيج تجارة التجزئة » ويتكون مزيج تجارة التجزئة من العناصر الآتية: 
هه خدمات الزبون 5107126 0001560121 
« الموقع 1080108 
. الترويج 72101201012 
٠‏ السعر ©2116 
© التصنيف 45501612626 ( تصنيف المنتجات). 
ه تصميم المتجر ‏ 58[أوع(1 ©5001 
ويختلف الباحثون 2 تقسيم عناصر المزيج التسويقي الإلكتروني» فهناك من 
يرى بأنها تتتكون من نفس العناصر التقليدية الأربعة49 مع اختلافات 2# الممارسة 
والتطبيق. 
وقد قدم الباحثان ( 2002.ع ه211 سه قط :1>319) تقسيماً وأقتها 
وشاملاً لعناصرالمزيج التسويقي الإلكترون: وقد أظلقا غلى هذا التصنيف تسمية 
4 ,.ء؛ وهذه العناصر هي١‏ : 
تصميم موقع الويب 1225158 5166 
«٠‏ الأمن ‏ 1169ناعع5 
« المنتوح وتصنيفه ا]2ع01)0ووة ع أع1ل00آ1 
٠‏ الترويج 72101201012 
© المجتمعات الافتراضية 0011211211111]165) 771160121 
« التوزيع المكان عع112/ده )نا طتتاوزط 


هه خدمات الزبيون 5101206 00101560121 


2166© السعر‎ ٠ 


-15 عط1 رعءلجاضكء281 7طااعغطك كصقده ,وتطتمقكطا ,تسفصدجلفك1 :ععسنه5ك 1 
مغطه5) 5عنه171 عصتلته'18-1 عط 04 نمنا اط تسمه عتلا 11114111311110 
.(2002 وإغأومءحعندنا وسمان 
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« الخصوصية ‏ 12119589 
© التخصيص 01111[110م0] 
والشكل الآتي يوضح تطور عناصر المزيج التسويقي (من المزيج التسويقي 
التقليدي إلى مزيج تجارة التجزتئة إلى المزيج التسويقي الإلكتروني). 








الاق التسويتي الالدرودي مزيج تجارة التجزئة المزيج التسويقي التقليدي 
ْ مقارنة عناصر المزيج التسويقي 
أهداف التسويق الإلكتروني النمونجية: 
ل الحقيقة فإن معظم خطط التسويق الإلكتروني تهدف إلى تحقيق أهداف 
متعددة مثل: 
أ. زيادة الحصة السوقية. 





ب. زيادة عائدات المبيعات. 
ت. تقليل التكاليف. 


ث. تحقيق أهداف العلامة التجارية( مثل زيادة الوعي العام بالعلامة التجارية). 
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ج. تحسين قواعد البيانات. 

ح. تحقيق أهداف إدارة العلاقات مع الزبائن( مثل زيادة درجة رضا الزبون عن 
المنتج» وزيادة عدد مرات الشراء). 

خ. تحسين إدارة سلسلة التزويد ( مثل تحفيز محور الفرد»ء وإضافة شركاء 


جدد). 


إعداد الميزانيكء: 

أحد مفاتيح أي خطة استراتيجية هو تحديد العوائد المتوقعة من الإستثمار. 
وشاه وكين يناي عن التكانيت اسلو عاد (الفكالنق الهاف) سات 
العائد على الاستثمار(180): ومعدل العائد الداخلي( 11812): الذي تستخدمه 
الإدارة العليا لتحديد هل الاستثمار مجدٍ أم لا. خلال تطبيق الخطة» رجال التسويق 
الإاكتروني يراقبون بدقة العوائد والتكاليف لمعرفة فيما إذا كانت النتائج على 
الطريق الصحيح لتحقيق الأهداف أم لا. 


تكاليف التسويق الإلكتروني: 

التكاليف التكنولوجية: وهي تتضمن البرامج والأجهزة والمواد التعليمية 
والتدريبية وتكاليف الموقع الإلكتروني. 

تصميم الموقع: مواقع الإنترنت تحتاج إلى مصممين جرافيكيين لوضع أطر 
الصفحات والرسومات والصور. 

الرواتب: كل الأشخاص الذين يعملون 2# تطوير موقع الإنترنت وي صيانته 
يعتبرون من عناصر الميزانية. 

تكاليف تطوير الموقع الأخرى: وهي كالعناصر التي لا تكون مذكورة 2 
بند الرواتب وبند التكنولوجيا مثل تعيين مستشارين وحجز الموقع (حيث يتم دفع 
أجرة سنوية للموقع) وغير ذلك. 


اتصالات التسويق: كل الدعايات والعلاقات العامة ونشاطات الدعاية عبر 
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الشبكة أو بالطرق التقليدية بمعنى كل ما يتعلق بجلب حركة للموقع ودفع زواره 
للشراء؛ وهناك تكاليف أخرى مثل حجز موقع محرك البحث؛» واستتئجار قائمة 
بريد الكتروني: وجوائز المسابقات وغيرها. 

تكاليف أخرى: بعض التكاليف الروتينية للمشروع يمكن أن تضاف تحت 
هذا البند مثل تكاليف السفر وفواتير الباتف وغيرها. 


: ل || هو**» د‎ ٠ 
من الخطة يستخدم رجال التسويق الإلكتروني أنظمة متابعة لقياس النتائج‎ 
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الفصل السااس 
التجارة الإلكترونية والتسويق الإلكتروني 
١12115‏ -.] عل ع01111111-)-,11 


ما هي التجارة الإلكترونيةء؟ ‏ عع اع ستدرهن)-]1 1205لا 
التجارة الإلكترونية هي نظام يُتيح عبر الإنترنت حركات بيع وشراء السيلع 
والخدمات والمعلومات؛. كما يُتيح أيضا الحركات الإلكترونية التي تدعم توليد 
العوائد مثل عمليات تعزيز الطلب على تلك الميلع والخدمات والمعلومات؛: حيث إن 
التجارة الإلكترونية تُتيح عبر الإنترنت عمليات دعم المبيعات وخدمة العملاء. 
ويمكن تشبيه التجارة الإلكترونية بسوق إلكتروني يتواصل فيه البائعون 
(موردون» أو شركات؛ أو محلات) والوسطاء (السماسرة) والمشترون» وتُقدَّم فيه 
المنتجات والخدمات ‏ صيغة افتراضية أو رقمية» كما يُدفع ثمنها بالنقود 
الإلكترونية. 
يمكن النظر إلى التجارة الإلكترونية كمفهوم لنشر وترويج السلع أو 
لخدمات وبيعها على شبكة الإنترنت» وعلى اعتبار التميز الذي تحظى به البيئة 
الرقمية للإنترنت فإننا ب حاجة ماسة بالتأكيد إلى وسائل وطرق رقمية أيضأ 
للترويج لبذه السلع ونشرها على الشبكة بداية من تأسيس المتجر الإلكتروني 
المتمثل # الموقع الإلكتروني وإنتهاء بقبول طلبات الزبائن الراغبين ‏ شراء هذه 
السلع أو الخدمات. 
ل قراءة سريعة لبيئة التسويق الإلكتروني والبيئة التقليدية نجد ذلك التلاقي 
4 المكونات والأفكار بحيث تسيران معأ 2 خط متواز ‏ حين يكمن الاختلاف 
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لمحن شاك الععارة اللعايويه ومفا متها رمن المهار: الالمكبررتية: 


أنماط التجارة الإلكترونيك: 

نورد الآن بعضاً من نماذج التجارة الإلكترونية وباختصار: 
1-(1521) 51001 ووعستائكس0-1)-ووعستاسسا8 : 

ويعتمد هذا النموذج على تبادل الشركات لعلاقات التسويق فيما بينها. يمكن 
أن نسوق هنا مثالاً على هذا النوع من التجارة حيث تقوم بعض الشركات مثلاً 
بتصنيع بطاقات العرض أو بطاقات الصوت وتقوم ببيعها لشركات إنتاج أجهزة 
الحاسوب لتقوم بتجميعها وبيعها لاحقاً. 
2-(1520) 11001 “تائم 0)-18115121655-60: 

هذا النموذج يعتمد على قيام شركة ما بتوفير منتج أو خدمة معينة لزبائنها أو 
بعرضاتها: 
3-(222) 1ع05100 ععءط-و)-ترعءط: 

يتشيوهدا التمتونع أقل لما ذه اللسويق شنيوها +.خية. يقوه الالشخاص يحسويق 
المنتجات أو الخدمات فيما بينهم. 

من الجدير بالذكر أن البداية كانت مع النموذج الثاني (8260) تلاه النموذج 
الأول والذي يعتبر أ كثر تعقيدا مقارنة بالنماذج الباقية. 

إما إذا نظرنا إلى التسويق الإلكتروني فإننا نعتبره الأسلوب الذي تتم به تنفين 
عمليات النشر والتوزيع على شبكة الإنترنت» وهذه هي الآليات التي تميز التسويق 
التقليدي عن مرادفه الإلكتروني من خلال إستخدام محركات البحث مثلاً ب 
عملية إشهار المواقع والترويج لها أو إستخدام تقنيات الرسائل الإلكترونية لكسب 
المزيد من الزبائن وللتعريف بالسلعة إلى غير ذلك من الطرق المعتمدة والمعروفة 2 
عالم التسويق والتي سيأتي ذكرها وشرح خصائصها 4# مقالات لاحقة. 
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ما الفوائد التي تجنيها الشركات من التجارة الإلكترونية؟ 

تقدّم التجارة الإلكترونية العديد من المزايا التي يمكن أن تستفيد منها 
الشركات بشكل كبير:؛ ونذكر منها على سبيل المثال لا الحصر: 

تسويق أكثر فعالية» وأرباح أكثر: إن اعتماد الشركات على الإنترنت 24 
التسويق» يتيح لبا عرض منتجاتها وخدماتها 4 مختلف أصقاع العالم دون انقطاع - 
طيلة ساغات اليوم ؤطيلة آيام السئة- مما يوفر لبثة الشركات فرصة أكبرلجتئ 
الأرباح» إضافة إلى وصولها إلى المزيد من الزبائن . 

تخفيض مصاريف الشركات: تُعَدٌ عملية إعداد وصيانة مواقع التجارة 
الإلكترونية على الويب أكثر اقتصادية من بناء أسواق التجزئة أو صيانة المكاتب. 
ولا تحتاج الشركات إلى الإنفاق الكبير على الأمور الترويجية:» أو تركيب 
تجهيزات باهظة الثمن تُستخدّم 4 خدمة الزبائن. ولا تبدو هناك حاجة 4# الشركة 
لاستخدام عدد كبير من الموظفين للقيام بعمليات الجرد والأعمال الإدارية» إذ 
توجد قواعد بيانات على الإنترنت تحتفظ بتاريخ عمليات البيع ‏ الشركة وأسماء 
الزيائن» ويتيح ذلك لشخص بمفرده استرجاع المعلومات الموجودة 4 قاعدة البيانات 
لتفحص تواريخ عمليات البيع بسهولة . 

تواصل فعال مع الشركاء والعملاء: تطوي التجارة الإلكترونية المسافات 
تسيو الحودوه» مهنا يوم :ظريقة ففالة كناد العلوما شاه السرتكا ف وموهن الشجارة 
الإلكترونية فرصة جيدة للشركات للاستفادة من البضائع والخدمات المقدّمة من 
الشركات الأخرى (أي الموردين)؛ فيما يُدعى التجارة الإلكترونية من الشركات 
إلى الشركات .(811512655-10-1115112©55) الإلكترونية؟ 

توفير الوقت والجهد: تُفتّح الأسواق الإلكترونية (1221160-©) بشكل دائم 
(طيلة اليوم ودون أي عطلة)» ولا يحتاج الزبائن للسفر أو الانتظار ث4 طابور لشراء 
منتج معين» كما ليس عليهم نقل هذا المنتج إلى البيت. ولا يتطلب شراء أحد 
المنتجات أكثر من النقر على المنتّج» وإدخال بعض المعلومات عن البطاقة الاثتمانية. 


)105(( 


ويوجد بالإضافة إلى البطاقات الاتتمانية العديد من أنظمة الدفع الملاكمة مثل 
استخدام النقود الإلكترونية .(لإعد0مط-1) 

حرية الاختيار: توفر التجارة الإلكترونية فرصة رائعة لزيارة مختلف أنواع 
المحلات على الإنترنت؛ وبالإضافة إلى ذلك» فهي تزوّد الزبائن بالمعلومات الكاملة 
عن المنتجات .ويتم كل ذلك بدون أي ضغوط من الباعة . 

خفض الأسعار: يوجد على الإنترنت العديد من الشركات التي تبيع السلع 
بأسعار أخفض مقارنة بالمتاجر التقليدية» وذلك لأن التسوق على الإنترنت يوفر 
التككيومن النكاليف امهم رف الشتؤق الفادى نما ينب :5 مصلحة الزياكق : 

فينن رظب] :اسهد عدر | لاتعرقيت اكمبالات كنا علي مها قم ]سسا نيع 
للشركات الموجودة # السوق الإلكتروني ()6-12131:1]6) الاستفادة من هذه الميزات 
للإجابة على استفسارات الزيائن بسرعة؛ مما يوفْر خدمات أفضل للزبائن 
ويستحوذ على رضاهم. 

الطبيحعة العلمية المتعددة للتجارة الإلكترونية (علاقة 

التجارة الإلكترونية مع العلوم الأخرى): 

ولأن التجارة الإلكترونية تعتبر علماً جديداً ب مجال جديد» فإنها ما زالت 
تطور مبادتها العلمية والنظرية. فهو واضح للعيان بأن التجارة الإلكترونية تعتمد 
فلوويكن مالعاو لكان : 

١.التسويق‏ 11311:0128: الكثير من الأمور التي لبا علاقة بالتسويق 2 
العالم الطبيعي نجد لبا علاقة ْ عالم الإنترنت من مثل الإعلانات. 

؟. علوم الكمبيوتر 0811168©: يتحتم أحياناً التمكن من لفات البرمجة 
والشبكات من أجل تطوير واستخدام مواقع وإنشاء السوق الإلكترونية. 

". نفسية وسلوك المستهلك 00125111361): سلوك المستهلك هو مفتاج النجاح 2 
تجارة الشركة للمستهلك:وأيضا سلوك المشتري له أهمية . 


ٌ:. علم الموارد المالية :111 تعتبر البنوك والأسواق المالية من أهم 
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مستخدمي التجارة الإلكترونية. كما أن الاتفاقات ا مالية تأخذ حيزاً كبيراً + 
عالم النت «2115. 

5. علم الاقتصاد ©1/20120121: تتأثر التجارة الإلكترونية بالقوى الاقتصادية 
ولها تأثير قوي على اقتصاديات العالم واقتصاديات الدول . 

5. إدارة أنظمة المعلومات 1111011130101: قسم أنظمة المعلومات هو القسم 
المسؤول عن استعمال وإدارة التجارة الإلكترونية. هذا العلم يفطي الكثير من 
الأمور من مثل تحليل الأنظمة إلى تكامل النظام بالإضافة إلى أنظمة التخطيط 
والآمن والتنفيذ وأخرى. 

7. المحاسبة والتدقيق الرسمي للحسابات التجارية 4660111201285 : العمليات 
التي تجري خلف المكاتب للمعاملات الإلكترونية لا تختلف كثيراً عن المعاملات 
الأفقيانية اانه ماني الاختجلاف» سه قيقع 3 الحشابات الفجازية لامتكا ضلقه 
الإلكترونية هي عملية صعبة. 

8. الإدارة 4011112541210 : يجب أن تدار التجارة الإلكترونية بصورة جيدة 
وبسبب تداخل الكثير من العلوم ب علم التجارة الإلكترونية فإن المدير قفد يضطر 
إلى تطوير واكتشاف نظريات جديدة 4 علم الإدارة. 

4. القوانين التجارية والأخلاق 13598 : الأمور القانونية والأخلاقية مهمة جداً 
عالم التجارة الإلكترونية خصوصاً 2 الأسواق العالمية. من الأمور القانونية 
كيفية تسيير الإنترنت وكيفية التعامل مع القرصنة. 

٠.أخرى‏ 002615: وتوجد علوم أخرى ترتبط بالتجارة الإلكترونية من مثل 
علم اللغويات والروبوتات والأنظمة الحساسة والإحصاء والسياسة العامة. كما أن 
التجارة الإلكترونية مهمة بالنسبة لعلوم البندسة والصحة والاتصالات ونشر 
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شركة وال مارت )52131 7181 تستعمل أنظمة المعلومات ما 

بين المؤسسات: 

متبزشركة وال سارت حبر شركة بق العنالم بلاحهم المبيعات فحجه 
مبيعاتها ب عام ٠٠١١‏ وصل إلى 75٠١‏ بليون دولار. ولكن هذا الحجم البائل لا 
يضمن النجاح 4 السوق. فالمنافسة الشديدة أجبرت بعض من شركات البيع 
بالتجزئة الكبيرة إلى الإفلاس مثل منتغمري وارد .11/910 2102685012613 وال 
مارت تدرك بأنها بحاجة إلى التطوير وإلى استعمال التقنية. فلكي تصبح 
الشركات قوية» فإنها بحاجة إلى توحيد ودمج عملياتها الداخلية. فإن فعلت 
الشركات ذلك» فإن أقسام التسويق والإنتاج والإدارة المالية تستطيع العمل بفعالية 
وكفاءة فيما بينها. مما يعني تقليل كلفة إدارة الشركة والذي يؤدي إلى رفع قيمة 
الأرباح. كما أن توحيد العمليات الداخلية يؤدي إلى خدمة أفضل للزبائن. فلذلك؛ 
قافت: 1م مات تاسق نان السو اندب الأتية والشتكك سوي سرت اشاس عن حل 
توحيد غملياتها الداخلية ولتكن هذا لين كافيا بد 3اقه وال مارت تحتاع أن 
توحد جهودها مع مزوديها ومع زباتنها أيضاً للتفوق على بقية الشركات . 

الشبكات والأجهزة الموحدة بدأت بتغيير التجارة كما نعرفها منن المثات من 
السنين. مثلاً: فإن وال مارت تقدم تقارير شهرية للريح والخسارة إلى مزوديها 
الكبار لكل سلعة تم تزويدها من قبل ذلك المزود . 

أحد أهم الأسباب الداعية إلى توحيد العمليات هو صعوبة التتبؤ بطلب السوق. 
والتنبؤ بطلب السوق هو الأساس لإدارة المخزونات وترتيب عمليات التوزيع. ففي 
الماضي وي أغلب الأوقات» فإن بائع التجزئة يتنبا بنفسه:؛ والمزود يتنبا بنفسه 
والفرق ما بين التنبؤين يؤدي إلى فعالية ضائعة :مخزونات زائدة أو سلع غير موجودة 
أو كومن شياكةة أو تاشن كاب :1 فنةلك مان كور ناف العف انقو | اتضت 
زعامة وال مارت على إنشاء عملية "التعاون 3 التنبؤ وسد النقص 001186018156 " 
خلخف1ن) أاسعسطعتمع1مع]1 لصه وستاودءء0'المساعدة باعة التجزئة ومزوديهم 


على الاتفاق على تنبؤ موحد للمدى القريب لطلب السوق وثم وقف العملية من أجل 
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تحويل العملية من عالم الأحلام إلى العالم الواقعي والحقيقي. ويلتزم باعة التجزئة 
والمزودين بهذا التنبؤ الموحد. وهذا الالتزام يقلل من عملية تقلب المخزونات. كما أن 
الحالات التي تكون فيها السلع غير موجودة ستقل. وأخيراًء فإن باعة التجزئة 
يستطيعون تقديم خطة تسويقية لأنهم لن يحتاجوا أن يترقبوا ردة فعل المزودين والتي 
عادة ما تكون سلبية 4 الماضي. (انظر الرسمة التالية والتي توضح مشروع التعاون 
#4 التنيؤ وسد النقص بين وال مارت وأحد مزوديها .12125611 “اعم:ة173االحكبار 


وارنر لامبرت). 


التبادل الإلكتروني 

مزود التعاون 4 التنبؤٌ وسد للبيانات مزود التعاون 4 التنبؤق وسد 
جل 1 

النقص الخاص بوارنر لاميرت النقص الخاص بوال مارت 


وارنر لامبرت 





العملية تبدأ من مستودع البيانات الذي يصل حجمه إلى "١‏ تيرابايت. وهذا 
المستودع تم تصميمه لمشروع التعاون 2 التنيوّ وسد النقص. فيقوم نظام 'وصل بائع 
التجزئة" باستخراج البيانات الخاصة بسلع وارنر لاميرت من المستودع. يتم تخزين 
البيانات" لساتعريجة تقاسزون القعاوة بق العيو وسه النقطن ونقو وكات :وال .مارت 
لقي الكزتى يهم اانه ]ل مرو القارى ف لقيو وك "التقس القاجع لوارتر 
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لامبرت. يستقبل مخططو شركة وارنر لامبرت هذه النسخة ويصدقون عليها 
ويضيفون رأيهم 2# التنبؤ الأولي ويقدمون اقتراحاتهم. ويتم إرسال النسحة المعدلة 
إلى وال مارت؛ والتي تعدل أو توافق على النسحة المعدلة وترسلها مرة أخرى إلى 
وارئر لامبرت. وهكذا دواليك إلى أن يتم الاتفاق على الصيغة النهائية لمقدار التنبؤ 
بطلب السوق لكل سلعة. ويتم استعمال هذه الصيغة النهائية كمرشد للمنتجين * 
وارنر لامبرت باستعمال تطبيقات ال 547 ولإداريي المخزونات 4 وال مارت . 

عملية الأتصال ما بين وال مارت ووارنر لامبرت تتم من خلال التبادل 
الإلكتروني تلبيانات أو .10121 1241225 10212 عنأسده:ناء»116 نفس العملية تتم 


بين وال مارت وبقية مزوديها الكبار. 
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الفصل السابع 
التسويق الإلكتروني في ظل الاتجاه نحو العولمة 
والتحول إلى الاقتصاد الرقمي 


العولمكء: 

أصبحت العولمة 710201211286012 والحوكبة أو الكونية 021052112201052 
نين اضف الكلبيات ااستهواما يف الأدبياة المعاصيرة: 
ماذا يعني مصطلح العولمة؟ 

يقابل مصطلح "العولمة" أو "الكوكبة" 4# اللغة العربية مصطلحات متعددة 3 
اللغات الأجنبية تحمل المفهوم نفسه. فهذا المصطلح تقابله 4# اللفة الإنكليزية 
(01,08411241101731) التي تعني الكركب:(ناصطؤ )201 1052310) التي تعني 
سياسة العولمة أو سياسة الكوكبة.وكذلك يستخدم البعض مصطلح 
([1216122108) التي تعني التدويل» أو العالمية للتعبير عن هذا المصطلح.والعوللة 4 
اللغة العربية من "العالم" ويتصل بها فعل عولم”" على وزن فوعل" وهي من أبنية 
الموازين الصرقية العربية. 

لقد حاول عدد من العلماء الباحثين من دول مختلفة واختصاصات متعددة 


وخلفيات إيديولوجية متنوعة دراسة هذه الظاهرة وتحديد مفهومها. 
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تعريف العولمة 10134112,.47110117© : 

- عرف الدكتور ماجد محمد الشدود العولمة 4 مفهومها العام ١"نزعة‏ أو 
اتجاه تقوده الرأسمالية يهدف إلى إضفاء طابع عالمي أو كوني على أنماط العلاقات 
والتفاعلات 2# المجتمع الدولي بمظاهره السياسية والاقتصادية والاجتماعية 
والثقافية والإعلامية والمالية والتجارية والبشرية تستهدف تحقيق المزيد من الارتباط 
والتفاعل والاعتماد المتبادل بين جميع أنحاء العالم من خلال تحرير التجارة» وتبادل 
السلع والخدمات المختلفة المالية والنقل والمواصلات والاتصالات» ووسائل الإعلام: 
وحرية تشكل الأسعارء وفتح الحدود»ء والمنافسة الحرة» وتسهيل العلاقات 
الثقافية» وسيولة المعلومات» وتعميم الأسواق الحرة» والقيم والعادات وأنماط 
السلوك وأساليب العيش» والتصرف»ء وحرية الانتقال عبر الحدود". 

إن العولة تبرز على أنها تطور كيفي وكمي ووظيفي 2# تاريخ المجتمع 
البشري» و4 تاريخ النظم السياسية. تستخدم أدوات ووسائل جديدة للسيطرة 
والتحكم» تتصف بالسمة العالمية. وتستهدف تغيير الولاءات والانتماءات التحتية 
القائمة الآن التي تبرز # الولاء والانتماء للوطن إلى الولاء للعالم متخطية بذلك 
الحدود السياسية للدول. 

- ومن العوامل التي دفعت شراع العولمة © العقد الأخير من القرن العشرين 
كما يقول الأستاذ الدكتور اسماعيل شعبان""انهيار أنظمة التخطيط المرحزي 
والإقليمي 2 البلدان الاشتراكية الأوربية التي كانت تسعى للاقتصاد الذاتي 
ضمن الجدار الحديدي القطري أو الإقليمي» تمركز السلطات العالمية 4 يد 
مؤسسات تقع على الأراضي الأمريكية والخضوع لإرادتها مثل: صندوق النقد 
لدولي (البنك الدولي)؛ مجلس الأمن؛ التكتلات الاقتصادية الكبيرة؛ وأخيراً 


1د. ماجد محمد الشدودء العولمة- مفهومها- مظاهرها- سبل التعامل معهاء جامعة 


دمشق)» ص١7‏ . 
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متقلةالحدازة الدولدة لخاد 

تعتبرالعولمة منأهم الظواهر التي أصبحت تفرض وجودها بقوة 2 
قواكل واهصية الأشوىالسياتينة والاتتصاددة و الاحسبا مذ والقاهةوعير ما دوق 
إعتداد يذحر بالحدود الجغرافية للدول ذات السيادة أو انتماء لوطن محدد أو دولة 


معيلة . 


ومن هزايا العولمة : 

3ل“اكلتات الأسواق الكلية على عطي لتشببع موقا عاكلة واحده 

السبريع اطبيقاف النضية الحاديةة ف قف المحالات: 

؟. سرعة الوصول إلى المعلومات التي يحوزها الآخرون وتوظيفها لأغراض 
متعددة . 

ويلاحظ أن العولمة وما أثرت به زيادة التبادل الاقتصادي والثقاي والاجتماعي 
والسياحي بين بلدان العالم» وزيادة دوران رؤوس الأموال» والتقدم التقني» ساعد 
على سهولة السفر والاتصال التسويقي بين بلدان العالم وشعوبهاء والعولمة التسويقية 
هي أحد الأبعاد الرئيسية للعولمة الكونية؛ إذ إن أهم سمات العولمة التقدم البائل 2 
الاتصالات والمواصلات اللذين مكنا من سرعة انتقال البشر إلى أي مكان ذ 
العالم؟. 


ولعل المجال الاقتصادي من أكثر المجالات تأثرا بالأسباب والقوى الحاكمة 


1 د.اسماعيل شعبان؛ أبعاد العولمة المحاصرة وأخطارهاء مقال بش جريدة الجماهير 
0ه حلب سوريكه. 
2 مصطفى كاكي؛ صناعة السياحة (الأمن-الجرائم- والإرهاب السياحي)؛ دار رسلان» 


دمشق ٠٠١/8‏ م. 
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لاتجاهات تطور العولمة والتي يمكن تحديدها ١4‏ : 

التكتلات الإقليمية والأسواق المشتركة . 

. التحالفات الاستراتيجية للشركات العالمية . 

الدول الصناعية السبع الكبرى . 

. الاتفاقية العامة للتعرفة والتجارة (الجات) . 

معاييرالجودة العالمية (الأيزو) . 

الشركات العالمية (متعدية الجنسية؛ عابرة القارات) . 

© تكرلولوجيا الاتصالات والمعلومات . 

وقد ترتب على ذلك تحول جذري حيث تراجع الاقتصاد الصناعي بخطى 
متسارعة لصالح الاقتصاد الرقمي واصبح العصر الحالي هو عصر اقتصاد الإنترنت 
- حيث حقق الاقتصاد الرقمي قفزات كبيرة نتيجة للتطور السريع والمتلاحق بذ 
شبكة الإنترنت وانتشارها بشكل هائل حيث يقدر عدد مستخدميها بنحو ٠٠١‏ 
مليون شخص # أنحاء العالم 4# نهاية عام 7٠١4‏ مقابل 771 مليون شخص 2# عام 
0 
وانعكاساً لبذا التحول الاستراتيجي ظهر التسويق الإلكتروني والذي يعد 

تطبيقاً حقيقياً لفكرة العولمة وأن العالم ما هو إلا قرية صغيرة لا تتقيد بحواجز 
المكان ولا الزمان » وقد اعتمد التسويق الإلكتروني على إمكانيات شبكة 
الإنترنت وجعلها سوقاً لاتصال الشركات بعملائها بكفاءة » الأمر الذي أدى إلى 
تحول شك التجارة العالمية من الشكل التقليدي إلى الإلكتروني » وتتوقع 
الدراسات أن 770 من إجمالي تجارة التجزئة العالمية خلال ٠٠١4‏ ستكون بواسطة 
التسويق الإلكتروني عبر شبك الإنترنت » وأن عدد العملاء الذين يقومون 
بالشراء من مواقع التسوق بالإنترنت سوف يتضاعف سنوياً حيث بلغت مبيعات 


1د. فى محمد العبد اللّه؛ العولمة الاقتصادية وآثارها الللدان العربية؛ بناة 
1 لعو, يه وآثار 1 لعريية؛ د 


الأجيال؛ العدد الثاني والثلاثون- تشرين الأول1199. ص؟. 
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الإنترنت # عام 7٠٠٠١‏ أكثر من ضعف ما تحقق # عام 11949 ب 40 بليون دولار 
ومن المتوقع أن يصل عائد استخدام الإنترنت لأغراض التسويق الإلكتروني إلى ١.١‏ 
تريليون دولار ثكّ عام 25٠١60‏ . 

وتجدر الإشارة إلى أن عدد المواقع الأمريكية التجارية على الإنترنت تقدر 
بأكثر من ٠٠٠.٠٠١‏ موقع وأن حصة الولايات المتحدة /20/ من إجمالي حجم 
التجارة الإلكترونية والدول الآوربية 41 » واليابان والدول الأسيوية 7١17‏ وبقية دول 
العالم 28 . 

وعلية كان شتبكة الاتهنالات الغالمية " الاكرنف "بافقيارها البيقة الاعبة 
للتسويق الإلكتروني أصبحت تمثل القوة الأساسية التي تقود النمو الاقتصادي أ 
كل دول العالم» وأصبح التسويق الإلكتروني هو الأداة الفعالة لتحقيق ذلك النمو 
ل ظل العولمة وما يصاحبها من تطورات سريعة ومتلاحقة . 


فرص التسويق الإلكتروني! : 

إذا الوه الشاك شيك إعاء مدرو علي المنويد والموحه الراجي نفو 
التسويق الإلكتروني وتحرك معظم الشركات باتجاه السوق الإلكترونية 
للاستفادة من إمكانيات ومزايا التسويق الإلكتروني وخاصة أن الشركات التي 
كانت سباقة لتبني مداخل التسويق الإلكتروني قد استطاعت أن ترسي معايير 
تنافسية جديدة». هذا من ناحية ومن ناحية أخرى فإن التسويق الإلكتروني قد 
أوجد بيئة تسوق متطورة تحقق للعملاء مزيداً من الرفاهية والمتعة # البحث عن 
احتياجاتهم وإشباعها . 

ويمكن تحديد أهم الفرص والمنافع التي يحققها التسويق الإلكتروني لكل من 
الشركات والعملاء ل ظل العولمة وبيئة الأعمال المتغيرة : 


: إمكانية الوصول إلى الأسواق العالمية‎ -١ 


1 د. عمرو أبو اليمين عبد الغني». فرص وتحديات التسويق الإلكتروني» جامعةالإمام 
محمد سعود الإسلامية- القصيم ؛:١٠٠م-‏ 17565 ه. 
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أحدت الدراسات أن التسويق الإلكتروني يؤدي إلى توسيع الأسواق وزيادة 
الحصة السوقية للشركات بنسب تتراوح بين ” - ”77 بسبب الانتشار العالمي» 
كما يتيح التسويق الإلكتروني للعملاء الحصول على احتياجاتهم والاختيار من بين 
منتجات الشركات العالمية بغض النظر عن مواقعهم الجغرافية» حيث أن التسويق 
الإلكتروني لا يعترف بالفواصل والحدود الجغراضية . 
؟ - تقديح السلع والخدمات وفقاً لحاجات العملاء : 

من خلال التسويق الإلكتروني يجد المسوقون فرصة أكبر لتكييف منتجاتهم 
فا لحاجات العملاء التككرونيا 150110 )1 بشكل يلبي توقعات العملاء 
ويتلاءم مع خصوصيات كل عميلء ولا شك أن الطاقات الاتصالية والتفاعلية 
للتسويق الإلكتروني قد حققت قفزة نوعية © أساليب إرضاء وإشباع رغبات 
العملاء الخاصة . 


؟ - الحصول على معلومات مرتدة لتطوير المنتجات : 

قدم التسويق الإلكتروني فرصة جوهرية للاستجابة للتغيرات التي تحدث 2 
الأسواق والتقنيات بشكل يحقق دمج حاجات العملاء مع التطورات التكنولوجية: 
وذلك من خلال ما يعرف بالعملية المرنة لتطوير المنتج؛ والتي تعتمد على استشعار 
السوق )123116 عط) عدزوس»5 بواسطة الآليات التفاعلية للتسويق الإلكتروني . 


: - تخفيض التكاليف واستخدام التسعير المرن : 

إن استراتيجيات التسعير .ث4 ظل التسوق الإلكتروني ليست مجرد استجابة 
سريعة لظروف السوق» وإنما تأخنذ # الحسبان جميع العوامل والمتفيرات الداخلية 
والخارجية؛ ولا شك أن مفهوم التسعير المرن يجد تطبيقاته من خلال آليات التسويق 
الإلكتروني؛ حيث تتوفر تقنيات تمكن المشتري من البحث عن والعثور على 
أفضل الأسعار المتوفرة» مثل برنامج 04 م580 والمزادات وغيرها . 
0 - استحداث أشكال وقنوات جديدة للتوزيع : 

قدم التسويق الإلكتروني منظوراً جديداً للسوق الإلكترونية يكون التفاعل 
فيها بين طري عملية التبادل دون الحاجة إلى وسطاءء الآمر الذي أدى إلى بروز 
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مصطلح "عدم التوسط" 19)108لعصترء)ستقاط . 

كما قدم التسويق الإلكتروني نوعاً مبتكراً من الوسطاء والذين يطلق عليهم 
وسطاء المعرفة الإلكترونية 0770611260131165) وهي منظمات تعمل لتسهيل عملية 
التبادل بين المنتجين والعملاء حيث يقومون بدور مزودي خدمة تجارية . 
5 - استخدام أساليب ترويج تفاعلية مع الحملاء : 

مكبر الإعلاة الالكتروني عبر الإنترنت من اككربوشائل الترويج جادبية 
وانتشاراً ب ظل الاتجاه نحو التسويق الإلكتروني» فالإعلان المباشر عبر الإنترنت 
يتزايد بمعدل 7١١‏ سنوياً» وإن قيمته تقدر ب 0.5 بليون دولار 2 عام ٠٠١7‏ ومن 
المتوقغ أن قصل إلى 1" ابليوح تولار جه عام :108+ ومن قد التسويق الالكثروتى 
مفهوماً جديداً للاعلان» وهو أن الشركات تقدم رسائلها الترويجية بشكل متعمد 
إلى بيئات مستهدفة من خلال مواقع إلكترونية محددة يتوقعون أن تكون 
جماهيرهم 4110162665 قادرة على تمييزها وإدراكها . 
“ - دعم وتفعيل إدارة العلاقات مع العملاء : 

يستند التسويق الإلكتروني إلى مفاهيم جديدة وفناعات ترقى إلى اعتبار 
العكيل شويكا ابمكراميهيا فا ستشتات الأعمال؛ “لذ تيدف فاو ودهم علافات 
داك دووف امع الغملاة ولك سق خلال تسيل ديفاميكية والنتموار.ة 
الاتصيال المباشتومع الملا 
- تحقيق ميزة تنافسية وموقع استراتيجي في السوق : 

تسن التاكس يل الأسؤاق الإتكدرونية بمركلة انتقالية تتيجة إن الحجول إلى 
اللقاشية اللستقة لوكي ولاشك أن القطو راغا أمكلة به مكدرزوسيا العلومنات 
المرتبطة بالتسويق الإلكتروني قد خلقت فرصاً غير مسبوقة ‏ دعم الاستراتيجيات 
المميزة وتحسين الوضع التنافسي للشركات . 


تحديات التسويق الإلكتروني : 


بقدر ما يوفر التسويق الإلكتروني من فرص كبيرة ومتنوعة ب ظل الاتجاه 
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نحو العولمة والتحول إلى الاقتصاد الرقميء إلا أنه يواجه بعض التحديات 
والصعوبات التي تحد من استخدامه والاستفادة منه. ويمكن تحديد أهم هذه 
التحديات فيما يلي : 
-١‏ التحديات التظيمية : 

إن تنمية الأعمال من خلال التسويق الإلكتروني تحتاج إلى إحداث تغييرات 
جوهرية © البنية التحتية # البيكل والمسار والفلسفة التنظيمية للشركات: 
فهناك حاجة ماسة إلى إعادة تنظيم هياكلها ودمج الأنشطة والفعاليات الاتصالية 
التسويقالخافس بالشمويق الامكتروكى بانتكراشحيها السليديه يتن تحديت 
إجراءات العمل بها بما يتمشى مع التطورات التكنولوجية المتجددة . 
؟ - ارتفاع تكاليف إقامة المواقع الإلكترونية : 

إن إتشاء موقع إنكتروني على الإتفرنت إشبةما يحون بإنشاء وبناء موقم 
مادي: حيث أن تصميم وإنشاء وتطوير المواقع الإلكترونية يحتاج إلى خبراء 
والكد يفير ورقان ركد ةا ل ننس ممصو ء ف ويطك ناك ساس دزا و رةه 
وفنية بحيث تكون تلك ال مواقع الإلكترونية جذابة ومصممة بشكل قادر على 
خذط اثقنام الكينلاة وإكازة امقنانيه نكي مقي تكو الوك مدزهاذ افده 
قيمة إضافية للعميل بما يحقق للشركة ميزة تنافسية عن الآخرين. 
؟ - تطور تكنولوجيا المواقع الإلكترونية : 

إاسترعة القطدووات لمكو ارس نه سان سني وتطزيي الراك الإنكدررني 
وتعزيز فعاليتها وقدرتها التنافسية يعد من أهم التحديات التي تواجه استمرارية هذه 
المواقع ونجاح التسويق الإلكتروني من خلالها. 
؟ - عوائق اللغة والثقافة : 

إن اللغة والثقافة من أهم التحديات التي تعوق التفاعل بين كثير من العملاء 
وبين العديد من المواقع الإلكترونية» لذا فهناك حاجة ملحة لتطوير برمجيات من 
كناكو عو اف رتفلة تومي نك فرعني"التمشومون] ل قاقد اسه العسلتوو حصورك 
كدرورة فبراعناة الفواكق الخقاطية :وا تحاداك والسالية و القيع شينح الاخكون هاتف 
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نحو استخدام المواقع التجارية. 
- الخصوصية والأمن : 

تعد السرية والخصوصية من التحديات التي تعوق وتؤثر على تقبل بعض العملاء 
لفكرة التسوق عبر الإنترنت وخاصة أن عملية التبادل الإلكتروني تحتاج إلى 
الحصول على بعض البيانات من العملاء مثل الاسمء النوع»؛ الجنسية:» العنوان» 
طريقة السدادء وغيرهاء لذا فهناك ضرورة لاستخدام برمجيات خاصة للحفاظ 
على سرية وخصوصية التعاملات التجارية الإلكترونية مثل برنامج 0011©5). 
5 - عدم الثقةه في وسائل الدفع الإلكترونية : 

إن أسلوب الدفع بواسطة بطاقات الائتمان عبر الإنترنت هو أكثر أشكال 
السداد ارتباطاً بالتسويق الإلكتروني؛ وتعتبر عملية تحويل النقود بذ صلب أي 
معاملات تجارية عبر الإنترزنت من أكثر التحديات التي تواجه التسويق 
الإلكتروني»: لذا أصبح هناك اتجاه نحو استخدام برمجيات خاصة لتأمين وسائل 
السداد الإلكتروني؛: وترسيخ ثقة العملاء بها مثل برنامج 70165اع1],16 ع"1ناءع5 


055 1 1 . 
* - تحديات خاصة بالدول النامية : 
أ - غياب البنية التحتية الضرورية لبذا النوع من التجارة الحديثة. 
ب - عدم وضوح الرؤية المستقبلية للتسويق الإلكتروني لدى مدراء الشركات. 
ج - ارتفاع التكلفة المادية للتحول إلى التسويق الإلكتروني . 
د - عدم تقبل العملاء لفكرة الشراء عبر الإنترنت لإحساسهم بالمخاطر المتعلقة 
يجودة السلع ورغبتهم 4 فحصها قبل الشراء. 
ه - عدم توافر أجهزة الكمبيوتر لدى نسبة كبيرة من المواطنين ث الدول النامية. 
و- عدم انتشار الإنترنت بصورة كبيرة 4 بعض الدول النامية. 


ز - بطء شبكة الإنترنت وصعوبة التنقل عبر المواقع الإلكترونية 4 بعض الدول 
النامية. 
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الفصل الدامن 
تكنولوجيا التسويق الإلكتروني 


-١‏ تكنولوجيا المنتج: 

رجال التسويق الإلكتروني بإمكانهم أن يستخدموا عدداً كبيراً من 
التكنولوجيات المتنوعة لدعم استراتيجيات المنتجات. مثل تكنولوجيا بناء مواقع 
الإنترنت والنماذج واللغات والمعايير وقدرات الملتيمترات وتسويق قواعد البيانات 
والحماية ضد فيروسات الكمبيوترات والدفاع عن الموقع ب حالة البجوم عليه. 

- بناء مواقع الإنترنت: كل صفحات الإنترنت تم بناؤها باستخدام لغة برمجة 
تسمى لغة النصوص المترابطة التشعبية (5]1211 ). لغة ال 111711 مازالت تستخدم 
الآن لكن لغات أخرى تم إضافتها لدعم صفحات الإنترنت المتفاعلة»: وهذه اللغات 
تتضصمن: 

نماذج ال 11:17111: نغة الجافاء ال :1111/11 الديناميكية: 111111 20111:36. 

- نماذج 1112311 معروفة جداً للمستخدمين وهي تتكون من -١:‏ مربعات 
النصوص"- مريعات للاختيار"- أزرار دائرية؛- قوائم منسدلة. 

- لغة الجافا 2318ل: لغة جافا هي لغة كمبيوتر متعددة الأغراض تم تطويرها 
من قبل شركة صن مايكروس ستمز وهي تستخدم لتطوير مواقع ويب متفاعلة, 
لغة الجافا متوافقة مع الإنترنت إكسبلورر ومع نت سكيب لذلك تعتبر قاعدة أمينة 
لبناء النماذج وهي لغة سريعة. حيث أن البرنامج على لغة جافا يعمل سريعاً على 
الكمبيوتر الشخصيء وهي لغة مرنة تكتب البرامج لدعم الأنيميشن والستريمنج 
ميديا وال1715113112261012 3 وغيرها. 


- 111311 الدينامكية: قدمت تحسنات لل :1]11311 المعيارية لتجعلها أكثر 
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تفاعلاً وذات قدرات أفضل فيما يتعلق بالملتي وميديا ولتصميم الصفحات هذه 
التطويرات تتضمن:١-‏ جافا سكريب]50110 359ل "- وأععط5 51 5دتل0 032503 
5كن "- 6 علكلاعد . 

- 811341 25: وله هدقان رئيسيان: الأول هو جعل لغة ال.111711 أكثر 
رسمية» والثاني هو زيادة الفارق ما بين محتويات الصفحة وطريقة عرضها . 

- 1:36311ل 73111 تكمل العزل ما بين محتويات الصفحة وطريقة عرضهاء 
فتحت باباً كبيراً للتطبيقات التجارية. 
تسويق قواعد البيانات: 

تكنولوجيا تسويق قواعد البيانات تستخدم قواعد البيانات المترابطة لتخزين 
جداول المعلومات والتي يقوم رجال التسويق بتعيينها للحصول على معلومات من 
الزبائن وهذه بدورها تستخدم لتوليد حملات دعائية عبر الشبكة. 
فيروسات الكمبيوتر: 

فيروسات الكمبيوتر هي الكابوس الذي يؤرق رجال التسويق الإلكتروني: 
أكبر مشككلة # الفيروسات هي أنها تعيد التأكيد على المستهلكين بأن 
يلاحظوا أن الإنترنت ليست أمينة فيروسات الكمبيوتر عبارة عن برامج تتصل 
شبريا بالبرامج الموجودة وتعيد إنتاج نفسها وتقوم بتدمير البيانات. 

هناك أربعة أنواع مشهورة من الفيروسات هي: 

١.الفيروسات‏ الكبيرة ( 5ع113©10-1/11:15).تقوم بضرب ملفات البيانات 081 
مثل ملفات الوورد والإكسل. 

". الفيروسات الدودة 1111565 فخطورتها تكمن 2# أنها تعيد توليد نفسها 
بسرعة كبيرة وبالتالي تقوم بإستهلاك (أكل) الذاكرة 4 الجهاز. 

". فيروسات أحصنة طروادة: فهي فيروسات خاملة لا يشعر بوجودها المستخدم 
وتنشط # تاريخ معين. 


؛. فيروسات التشغيل 771111565 8001 فهي تهاجم نظام التشغيل 2# الجهاز. 
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فيروسات الكمبيوتر يمكن أن تظهر أ البيانات أو 4# البريد الإلكتروني أو 
4 البرامج من أي مصدر. 4# عام ٠٠٠١‏ الفيروس المسمى 011لا 1076 1 ضرب 
ملايين أجهزة الكمبيوتر حول العالم وتسبب 3# أضرار تقدر بملايين الدولارات 24 
مام 

ماذا بإمكان رجال التسويق الإلكتروني أن يعملوا؟ أفضل طريقة لمكافحة 
فيروس هي باكتشافه وتدميره قبل الوصول لبدقه. 


؟- تكنولوجيا التوزيع: 

من بين التكنولوجيات التي يستخدمها رجال التسويق الإلكتروني للتوزيع هي 
التكنولوجيات التي تزيد من سعة الحزمة ( 191041 0880) وتسمح للمستخدمين 
بفلترة المحتوى» وتزيد من درجة أمن الحركات التجارية. 

- سعة الحزمة ( 79101 3120): يعبر عن قدرة الحمل لقناة معلومات- كمية 
المعلومات التي يممكن حشرها من خلال أنبوب المعلومات» هذا الأنبوب يمكن أن 
يكون خط تلفون أو كيبل تلفزيون. 

سعة الحزمة مهمة لرجال التسويق الإلكتروني لعدة أسباب:الأول فرصة 
تسويقية رئيسية» تطوير العلامات التجارية لا يمكن أن يتم بدون سعة الحزمة. 

- هناك أربع طرق تستخدم لزيادة سعة الحزمة هي: ال :251 ومودمات 
الكوابل والستلايت واللاسلكي. 

١-خط‏ المشترك الرقمي (عطئا 50105116 1151681) ال بآا5ط تكنولوجيا ال 
51 تستخدم خطوط التلفون المركبة 4# بيوت المستهلكين: وتسمح لمستخدميها 
بعمل مكالمات تلفونية ب نفس الوقت الذي يكونون فيه مشبوكين على شبكة 
الإنترنت لأن نقل البيانات يقع على ترددات خارج ترددات الصوت المسموع. يجب 
على من يرغب 4# الاستفادة من هذه التكنولوجيا أن يقوم بتركيب مودم :1251 
ومودمات الكوابل والستلايت واللاسلكى. 


- مودمات الكوابل ( 12006125 ©801©): تسمح بنقل حركة الإنترنت من 
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اذل سلف انتكييل التلتويوتج الوممول شع اللتزله ابوط النطا خا مروناه 
الكوابل تتراوح ما بين 50١058‏ إلى 8752.5 شركات الكوابل لا تواجه 
الاتصالات. الميزة الكبرى لشركات الكوابل هي أنها تمكنت من دخول السوق 
كا كن سكي هذا الاستعداء البكر اعطى مووقنات الكوابل ميرة الاتتشار: 
وحسنة أخرى هي أن شركات الكوابل قامت بحل مشاكل البنية التحتية مبكراً 
وتستطيع الآن التركيز على خدمات القيمة المضافة: 

الميديو سنب الب 

بالاصوسقى ستو فتيك 160 

الاليناف الحركره غير شيك وقسى مترهر« كدوم ا مشترس سراي مل 
مكموي زكرن الاتحعبى وزغار انها . 

كل قيمة مضافة من التي تم ذكرها الآن تشكل حاجزاً يجب على شركات 
الاتصنالاك أن شخله سنن تاقين: 


أهن التبادلات على الإنترنت (10111 566 112115201011 ): 

إحدى الدراسات التي أجريت 4# الولايات المتحدة الأمريكية عام ١118‏ 
أظهرت أن أمن التعاملات هو الاهتمام الأول لمستخدمي الإنترنت وأن اهتمام النساء 
يفوق اهتمام الرجال» الاهتمامات الأولى مبينة 4 الجدول التالي: 


أمن تعاملات بطاقات الأئتمان 


ممتطد تامكمع 0 


المواقع الإلكترونية الخاصةب.. الكراهية ١‏ 


الشكل(؛) مأخوذ عن دراسة للاهتمامات بمواضيع الإنترنت. 





سرقة رقم بطاقات الأئتمان: 
هنالك ثلاثة أماكن يكون فيها رقم بطاق الائتمان عرضة للسرقة على 
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شبكة الإنترنت: يمكن أن تسرق من بيت المستخدم أو من كمبيوتر العمل كما 
يمكن أن تسرق أثناء النقل من كمبيوتر المستخدم إلى موقع التاجر الإلكتروني: 
كما يمكن أن تسرق 3# لحظة وصولبها لموقع التاجر الإلكتروني. 

لحل هذه المشكلة رجال التسويق يستخدمون الخوارزميات المشفرة ويعيدون 
التأكيد على المستخدمين + كل مرحلة من مراحل الشراء على أمن العملية. 


؟- تكنولوجيات ال :)181 (اتصالات التسويق المتكامله): 
رجال التسويق الإلكتروني يستخدمون تكنولوجيات متنوعة لاتصالات 
التسويق المتكاملة 111600 من بين هذه الخادمات(5©157©15 010537 )» ومحركات 


البحث(1511165© طاع:1ة؟5): وال لاعصطصقط 20 0عاء5 121 2120 10130115. 


> - تكنولوجيات العااقات التسويقيكء: 

تسويق العلاقات العامة عبر شبك الإنترنت يتضمن الشخصية (تسمية 
المستخدم باسمه) وتغيير محتوى الموقع يتوافق مع رغبات المستخدم الشخصية أسهل 
بكثير من ناحية التطبيق من تغيير محتوى الموقع ليتناسب مع رغبة المستخدم؛ على 
أية حال عملاء التكنولوجيات يعتمدون على قواعد البيانات لمواقع الإنترنت. 


)125(( 


)126(( 


الفصل الداسع 
المعرفة التسويقية 


* مفاهيم ومصطلحات: 

-١‏ إدارة المعرفة: هي عملية إدارة إيجاد واستخدام ونشر المعرفة وبالتالي 
البيانات والمعلومات تتشارك مع اتخاذ القرارات التسويقية الداخلية والشركاء 
التجاريين وأعضاء سلسلة التوزيع وأحياناً مع الزبائن. 

؟- المعرفة التسويقية: هي المجموعات الذهنية الرقمية أو الذاكرة المجمعة عن 
موظفي التسويق وأحياناً عن الاستشاريين والشركاء والموظفين السابقين. 

"- نظام المعلومات التسويقية الإلكتروني:نظام المعلومات التسويقي 
داع )535 لمتأمصسدمكصذ وصناءء11150123:1: هو العملية التي يتمكن بواسطتها 
رجال التسويق من إدارة المعرظة. 

غ- نظام المعلومات التسويقي: هو نظام مساعد للحاجات المعرفية» ولتجميع 
المعلومات وتحليلها وتوصيلها لمتخذي القرارات التسويقية. العملية تبدأ عندما يواجه 
مدراء التسويق مشككلة تتطلب بيانات للحل» الخطوة التالية هي لتجميع البيانات 
من المصادر الداخلية ومن المصادر الخارجية. 

رجال التسويق يستطيعون تحديد ثلاثة مصادر للمعرفة التسويقية هي: 

-١‏ السجلات الداخلية (معلومات غير تسويقية مثل التدفقات النقدية وبيانات 
قوى المبيعات وبيانات الزبائن). 

؟- البيانات الثانوية ( يتم توليدها من قبل النظام الخاص والعام ومن قواعد 
الموائاك هن اسيك وب الانيمهيا رام التافسية). 
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7 البيانات الأساسية ) تجمع لأول مرة من أجل مشكلة محددة). 


* الاستخبارات التنا فسيك: 

تتضمن تحليل الصناعات التي تعمل بها المؤسسة كأحد مدخلات التوجيه 
الاستراتيجي للمؤسسة ولفهم قدرات المنافسين» إحدى الدراسات التي عملتها 
إحدى الشركات الأمريكية أشارت إلى أن “+١‏ من الشركات تقوم بعمل 
نشاطات استخبارية تنافسية بشكل منتظم» المتخصصون يقترحون الدورة التالية 
للنشاطات الاستخبارية: 


. تعريف وتحديد المتطلبات الاستخباريةه. 

: تجميع وتنظيم المعلومات. 
التحليل بتطبيق المعلومات التي تم جمعها على أهداف محددة وتقديم 
توجيهات. 


. تقديم تقارير وإعلام الآخرين بنتائجها. 


. تقييمالتأثيرالناتج عن استخدام الاستخبارية وتقديم اقتراحات 
لتحسين العمليه. 





* البيبانات الأساسيكه: 
يمكن تجميعها من الإنترنت أو من الفضاء الحقيقي. تقنيات جمع البيانات 
الأساسية على الشبكة تتضمن المداخل التقليدية للتجارب» ومجموعة التركيز: 
والملاحظة:» والمقابلات العميقة»والبحث بالاستبيانات. 
- ما هي خطوات البحث الأساسية؟ 
مشروع تجميع بيانات أساسية يتضمن خمس خطوات هي: 


ات مشبعلة تحفية: الحدون القالق ود سضن اللاتكالاف الكفية الس وزالمييا 
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رجال التسويق الإلكتروني والتي تكون فيها البيانات الإلكترونية فكرة جيدة 
للمساعدة 4 تقديم حلول: 


ابيع بالتجزنة مر لشبعة 


مدى رشا ازا بشكل اومن اق 


الشكل يبين بعض المشاكل البحثية والتي تقدم فيها البيانات الإلكترونية مساعدة لرجال التسويق. 
"- الخطة البحثية: وتقسم إلى: المخدل البحشي؛. تشكيل العينة» طريقة 
الاتصال» تصميم الأجهزة. 
"- تجميع البيانات: الباحثون يجمعون المعلومات بناءً على خطة معدة. 


؛- تحليل البيانات: الباحثون يحللون النتائج 4 ضوء المشككلة الأصلية. 





ه- توزيع النتائج/ إضافتها إلى نظام المعلومات التسويقي: بيانات البحث 
يمكن وضعها 4 قاعدة بيانات نظام المعلومات التسويقي وتقدم مكتوبة لمدراء 
التسويق. 

البحث المبني على أساس الإنترنت يمكن أن يحتوي أياً من النشاطات التالية 
التي تجري عبر شبك الإنترنت وهي: التجارب» ومجموعات التركيز: 
واللافحظات والقابللات الميقة والاسهياتات. الأشقيانات يمكن إجراقها إسااغير 
البريد الإلكتروني أو على مواقع الإنترنت أو بواسطة الصحف الإلكترونية. 

- الاستبياثات عبر شبكة الإنترنت له حستات وله فساويخ مقارتة بالطرق التعليدية 
بعضها ستتم مناقشته بالصفحات القادمة والجدول التالي يوضح قسماً منها: 


اختيارالعينة وإمكانية التعحميم. 





صلاحية القياسات. 
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عدم التأكد من 211156121101177 للمستجيب. | حول العالم يتم تحويلهم إلى مجموعة صغيرة 
استجابات غير أمنية. 

مهمات فرعية متكررة. الإدخال يواسطة الكمبيوتر يقلل اللأخطاء 
محمي تعلمي حاد. المتعلقة بإدخال البيانات. 


ردود أمنية على أسئلة حساسة. 


مفتوح للعموم أو للمدعوين فقط أو محمي 


بكلمة سر حسب رغبة الباحث. 
البيانات الإلكترونية سهل تصنيفها. 
الكواناك عير الضيككة يكم انمشخدامها نكزاتت لاختيار العنات وتشاكل الردود 





الحقيقي يأخذ مكانة عند النقاط الغير مربوطة مع الشبكة 4# نقاط البيع مثل 
قارئات بطاقات الاثتمان والبطاقات الذكية وماسحات البارحود » البيانات يمكن 
استخدامها للتحكم المبتكر وللعروض الموجهة. 
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الفصل العار 
طرق (وسائل) التسويق الإلكترونى المستتخدمة 


يشمل التسويق الإلكتروني مجموعة من الطرق التي يمكن استخدامها للنجاح 
4# الترويج لأي سلعة أو خدمة مع ضرورة الانتباه إلى النقاط التالية: 
يمكن اعتماد بعض أو جل هذه الطرق # عملية التسويق للمنتج ويظل الفيصل 
ا تحديد أكثر الطرق ملاءمة هو المنتج 4 حد ذاته. 
الميزانية المحددة لعملية التسويق والمبالغ المالية المرصودة للبدء 2 
الحملات الدعائية للمنتج إذ أن بعض هذه الطرق غير مجانية. 
امختلفة للعملية التسويقية ولبيئة التسويق الرقمي عموماً. 
أهم الطرق المعتمدة في التسويق الإلكتروني هي كالتالي: 
التسويق الإلكتروني عن طريق محركات البحث عستقصط ‏ طعتروءهد 
11 
.١‏ التسويق من خلال الإعلانات 121:16)1115! 10150127 
؟. التسويق بإستخدام الرسائل الإلكترونية 11211211115 [11121-,/1 
*. التسويق من خلال البرامج الفرعية أو الوكيلة ]41175112 ع طناء1211/ 
5. التسويق بإستخدام الدعاية التفاعلية )[٠ 1١12112601115‏ 1116612 


6. التسويق الفيروسي 128]ع1121:1 71121 
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التسويق الإلكتروني 


رسائل البريد الموجهة | ]| الإعلان الإلكتروني 


التحليل المفصل لزوار الموقع (51111 178/1913) 


تعتبر الطرق السابقة أهم الطرق المتبعة ب عملية التسويق على شبكة الإنترنت 
وسنأتي على شرحها وتوضيح آلياتها بالكثير من التفصيل 2# الفقرات التالية. 


التسويق الإلكتروني عن طريق محركات البحث 
15 عساع مط طاعنروءدك 

محرك البحث : (عسلعوص طاء:ردء5) : 

هو برنامج يُتيح للمُستخدمين البحثٌ عن كلمات محددة ضمن مصادر 
الإنترنت المختلفة ويتألف محرك البحث من: 

برنامج العنكبوت (21ة 1051م 1061م؟5 ) 

برنامج المفهرس (1081212م 120651 ) 

تعتبر محركات البحث أحد المصادر المهمة لزيادة عدد الزوار لموقعكء وبالتالي 
فإن وضع هذه الحقيقة ضمن الاعتبار ف المراحل المختلفة لتصميم وبناء موقعك 
الإلكتروني يعني النجاح (إلى حد ما على الأقل) 4 الحصول على أكبر عدد 
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مفكن مخ الزوان باستكا هده الثقدية. 

من منظور التسويق الإلكتروني تعتبر محركات البحث أحد الركائز المهمة 
لنجاح العملية التسويقية لأي منتج أو خدمة على شبكة الإنترنت؛: فإذا كان 1/1/5 
من متصفحي الإنترنت يعتمدون على محركات البحث للوصول إلى مايبحثون عنه؛ 
فلك أن تتصور عدد الزوار الذين يمكن أن يستقطبهم موقعك وحجم المبيعات التي 
تمكو أن متفها بف هال امتماذك للتقنيات المسحة يف غالم تحركات البسه: 

بالإضافة "إل زلف يحب التانكين :على أن مكل :هذه الميمة (وأقضى جذلاك تحديل 
وتحوير صفحات موقعك للحصول على أفضل النتائج من خلال محركات البحث) 
ليست بالمهمة اليسيرة فتقنيات فهرسة المواقع وتحديد تراتيب ظهورها ش نتائج 
البحث على هذه المحركات تتميز بالحركية والتغير بشكل كبير؛ أي أنها عملية 
غير ثابتة وهذا 4 رأيي يعود لسببين: 

السبب الأول هو 4 طريقة عمل محركات البحث نفسهاء إذ أن متطلبات 
الوصول بمحرك البحث إلى درجة عالية من الأداء والفاعلية تتطلب دوام مراجعة 
وتحديث خوارزمياته وتعديل ما يلزم منها من قبل القائمين عليه لتجاوز أو سد 
الثغرات فيه ومنع مايسمى بتقنيات القبعة السوداء 51/0 )113 عاع813 من تحقيق 
نتائج حيدة ضهن إظاز هذا المحرك ونتافجة: 

الست اتقاقم هنو الكاق طنئل اللخوروسيدات جد تيده الليترك نء امفل هذه 
البرمجيات هي 2 حالة تقييم مستمر لأداء أي موقع ومتابعة أي تحديثات فيه 
وتعديل أي بيانات مفهرسة عن هذا الموقع لينعكس ذلك إما سلباً أو إيجاباً على 
صفحات نتائج البحث ضمن هذا المحرك. 

أهم الخطوات التي من شأنها تحسين مستوى أداء الموقع على بعض محركات 

ولا يفوتني أن أؤكد على أنه يمكن النظر إلى مجموعة التقنيات المدرجة 4 
هذا البحث على أنها قائمة مبدئية من التقنيات والطرق التي يمكن الشروع 2 
تطبيقها خطوة بخطوة ومرحلة تلو الأخرى ومن وقت إلى آخر مع إمكانية تسجيل 
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نتائج تطبيق هذه التقنيات وتعديل مايلزم وصولاً للنتيجة المطلوبة. 

يمكن وصف محركات البحث على أنها نوع خاص من المواقع تم تصميمها 
للمساعدة © العثور على معلومات تم تخزينها 4# مواقفع مختلفة على شبكة 
الإنترنت. 
طرق محركات البحث: 226)]1005 عسلودء تاعتردء5 : 

تتعدد الطرق التي تعمل بها محركات البحث غير أنها تؤدي 4# الغالب ثلاث 
مهام محددة: 

9 الزحف عبرالمواقع المختلفة على شبكة الإنترنت 00137111885 لجمع 
أكبر قدر ممكن من البيانات عن هذه المواقع ومحتوياتها تمهيداً 
لفخليلها زمه لحتها لاحم 

*. معالجةالبيانات وفهرستها 10065188 وفقاً لخوارزميات 
5+ مينة لتحليل المحتوى وفرز الكلمات المفتاحية والعديد 
من العمليات المعقدة الأخرى ومن ثم تخزينها. 

» عرض وتقديم المعلومات التي تم تخزينها للباحثين عنها من خلال نتائج 
البحث © هذه المحركات. 

تتفاوت محركات البحث أ نوع العمليات والمهام التي تقوم بها وما يهمنا 2 
هذا المقام هو التعرف إلى تلك العمليات المتعلقة بالبحث والفهرسة وانعكاساتها 
السلبية أو الإيجابية على موقعناء وعلى اعتبار أن العثور على أي صفحة من 
صفحات أي موقع على نتيجة البحث هو رهن ش المقام الأول بعثور محرك البحث 2 
الأساس على هذه الصفحة فإننا ب حاجة ماسة لمعرفة الكيفية التي تتم بها عملية 
العثور على هذه الصفحات من قبل محركات البحث. 

تعتمد محركات البحث 4# عملية فهرسة الصفحات 1201675125 على برمجيات 
خاصة ومعينة تسمى 1:27971©15) “01 1808045 - حيث تقوم هذه البرمجيات (وكما 
يوحي اسمها) بالزحف والتنقل بين الصفحات المختلفة على شبكة الإنترنت وجمع 
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معلومات معينة من هذه الصفحات وعناوينها 171815 كما أنها تقوم بتتبع الروابط 
المشونة يف جك[ بمطيد ا نظا يخ الئة نوكته عمو د كاوق التقاميو :لوعت من هذه 
الشسيفا قا سينا لو رونتيا: 

تبدأ بعد ذلك المرحلة الثانية وهي مرحلة الفهرسة 120651885 وتتم 4 هذه 
العملية معالجة وتخزين البيانات التي تم العثور عليها 4 العملية الأولى ضمن قاعدة 
بيانات هذا المحرك وبالتالي يصبح بالإمكان الاستفادة منها 4 عمليات البحث. 


المواقع الإلكترونية وخوارزميات محركات البحث: 
تعتمد هذه المواقع ‏ عمليات الفهرسة التي تقوم بها على برمجيات تعرف بال 
5 أو 10505 أو 012391©15) وهي برمجيات تعمل بطريقة آلية حيث تجوب 
شبكة الإنترنت بحثاً عن المواقع لتقوم فيما بعد بفهرستها وتصنيفها وفقاً لعدة 
خوارزميات أخرى مصممة خصيصاً لبذا الغرضء هذه الخوارزميات هي المسئولة 
بصورة مباشرة عن تقدير أهمية المواقع وتراتيب عرضها 4 صفحات نتائج البحث 
ومن أهم المعطيات التي تقيمها هذه الخوارزميات هي : 
ء كثافة الكلمات المفتاحية. 
نوع المحتوى ومدى تفرده وعدم تكراره 4 مواقع أخرى أو ل نفس الموقع من جهة 
وكثافة الكلمات المفتاحية وتطابقها مع هذا المحتوى من جهة أخرى. 
طريقة تصميم الموقع وطريقة ريط الصفحات داخل الموقع. 
عددالمواقع التي تشير أو ترتبط بهذا الموقع ونوع محتوى هذه المواقع. 
خلوالموقع م نأي أخطاء ف التصميم أو 4 كتابة شفرة 1117111 أو أخطاء ل 
عملية ربط الصفحات بعضها ببعض. 
إحتواءالموقع على صفحات ساكنة 12565 ,111011 غ5)21 أو صفحات 
ديناميكية 1258231212 وع228 1780 تعتمد على أحد لغات البرمجة. 
ع معدل تحديث محتويات الموقع. 
كل هذه العوامل وغيرها تقاس من قبل هذه الخوارزميات لتقديم أفضل 
النتائج ‏ عملية البحث ولعل دقة هذه العمليات وتعقيدها هو الذي يحكم ‏ 
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الحقيقة على كفاءة أداء أي محرك بحث ونجاحه ‏ كسب ثقة الباحثين وهي 
كذلك نفس العوامل التي تميز محركاً عن آخر. 
برنامج محرك البحث 

ويوجد عدد كبير من محركات البحث التى تنتشر على شبكه الإنترنت 
نذكر منها على سبيل المثال 4163771568 , ©0081 ؛» عأالء<:]1 , 17009 وتختلف 
محركات البحث عن بعضها 4 أسلوب العمل؛ مما يؤدي إلى اختلاف نتائج 
وشكل ودقة نتائج البحث الظاهرة للمُستخدم. 
محركات البحث العربية: 

ظهر مؤخراً بعض محركات البحث التي تدعم البحث باللفة العربية» ويعزو 
تأآخرها فى هذا المضمار إلى التقنيات المعقدة التي يحتاجها البحث باللغة العربية ‏ 
وذلك لكون اللغه العربيه لغة صرفية (8201:01010851681)»: بينما الإنجليزية لغة 
لصقية (8016 214138 ) ومن هنا كان لا بد للشركات التي تطرح محركات بحث 
غريوة خرية ]رذ قبسلك القنياه اللادةة تعانحة إنلكة العريت اليا 
أدلة البحث : (01125]ع»1211:2) 

يُعَدُ دليل الويب (011606013 9865): وسيلة أخرى للبحث عن المعلومات ف 
شبكة الويب العالمية. وخلافاً لمحركات البحثء يحوي دليل الويب - وهو موقع 
على الويب- روابط مُنظمة ومُرتبة (تنظم عادة حسب مواضيع عامة وأخرى فرعية) 
تُؤدي إلى مصادر المعلومات. وتُنشيئ هذه الأدلة من قِبِل بعض الجهات أو المؤسسات 
أو الأفراد» ثم يجري تحديد مصادر المعلومات التي ستشير الروابط إليهاء وتُجمع, 
وتُراجعء؛ وتُنظم» وتُصنف لتوضع 2# النهاية 2 أدلة الويب. 
ماأهمية محركات البحث لموقعي؟ 

الإجابة ببساطة: ما فائدة أن يكون لك موقع لا يعرفه أحد؟ أحدت الأبحاث 
أن حوالي /4١‏ من مستخدمي الشبكة 4 العالم يستخدمون محركات البحث ب 
إيجاد البيانات التي يبحثون عنها. لذلك؛ عندما تقوم بإنشاء موقعك على الشبكة 
فإن محركات البحث تقوم بدور أساسي لإيجاد أكبر عدد من المستخدمين 
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المستهدفين من قبلك لزيارة موقعك وبالتالي سيؤدي ذلك إلى إمكانية وجود عملاء 
محتملين لمنتجاتك وخدماتك بشكل سهل. 

ما المقصود بخريطة الموقع؟ وما هي أنواعها؟ وما هو الاستخدام الأمثل لها؟ 

تتعدد الطرق والتقنيات التي يتم بها تصميم المواقع على شبكة الإنترنت؛ لكنها 
هونا تندرج تحت هذين النوعين: 
مواقع ساكنة و5165 داء ١1"‏ 5)2]1: 

وهي المواقع التي يتم تصميمها باستخدام شفرة:1117411 فقط والتي لا تعتمد 
حفظها للبيانات على قواعد بيانات وهي التي نضطر لإجراء عمليات التحديث 
فيها إلى إعادة تحريرها وتحميلها مرة أخرى إلى خادم الموقع. 
مواقع ديناميكية 5ع)51 اء'1١‏ ع1أسهم0د]1 : 

وهي المواقع التي تعتمد ب عملها على صفحات ويب مبرمجة بإحدى لغات 
البرمجة مثل 4517 أو 2112 وتعتمد ‏ عمليات حفظ البيانات واستدعائها على 
قواعد البيانات: و كل مرة يتم فيها تحديث الموقع فإن البيانات الجديدة تظهر 
بصورة مباشرة وسريعة على الموقع دون الحاجة إلى إعادة تحرير أو كتابة هذه 
البيانات إلى صفحات العرض. 

عند استعمال الأسلوب الأول فإن عملية استدعاء صفحات هذا الموقع تتم 3 
الغالب بصورة سريعة وبسيطة وك العادة فإن هذه الصفحات تكون بالامتداد تتناط 
أو 2421 ومثل هذا النوع من الصفحات لا تجد محركات البحث أي مشككلة ‏ 
فهرستها وإدراجها ضمن قواعد بياناتها. 

المشكلة تظهر 3 بعض الأحيان 4 فهرسة صفحات النوع الثاني من قبل 
محركات البحث» حيث تأخذ الصفحات المصممة وفق النوع الثاني امتدادات 
تختلف عن النوع الأول مثل 15م أو م89 أو غير ذلك؛, لكن لا تتوقف تسميات مثل 
هذا النوع عند هذا الحد بل يضيف إليها المبرمجون 4 بعض الأحيان ما يعرف ب 
5 0101613 وهي ش الغالب مجموعة من المتغيرات أو العوامل 6155 ]1231:3226 
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تضاف إلى الاسم الأصلي للملف ليكون شككها النهائي كالتالي: 

0-ل0 ننه مرطم.وعء) رحعىء-017ع2916» 

مثل هذه التسميات ضرورية # بعض الأحيان لكن كما ذكرت سلفاً قد لا 
تستطيع بعض محركات البحث العثور عليها وفهرستها (بعض محركات البحث لا 
تجد صعوبة على الإطلاق 4# فهرسة ملفات من هذا النوع مثل ©008[1© ). 

إذا شاتهو لهل لوه الشتكام وحصي سين فير هذه الحشجا عافن فيل 
أكبر عدد ممكن من محركات البحث؟*الحل يكمن ببساطة 4# إضافة ما يعرف 
بخريطة الموقع. 


ما هي خريطة الموقع وكيف يمكن استخدامها: 

الحل ببساطة يمكن أن يكون على فيئة صفحة من التوع الساكن 8306 
يمكن تسميتها بخريطة الموقع وتدرج فيها أسماء الصفحات التي يضمها الموقع مع 
وصف دقيق لبذه الصفحات كلما أمكن ذلك؛: وبهذه الطريقة يمكن لمحركات 
البحث العثور على صفحات موقعك وفهرستها دون عناء كبير أو دون الخوف من 
إمكانية عدم عثور برمجيات محركات البحث على صفحات موفعك. 
أنواع خرائط الموقع: 

خرائط الموقع تؤدي 4 الحقيقة غرضاً واحداً هو التعريف بصفحات موقعك 
وشنييل إممكادية الوصيول بإلدهاز غير 51 نهاري او تكس وهزت الشكل أو 
التصميم وسأذكر فيما يلي بعض هذه القوالب أو الأشكال: 
.١‏ صفحات ويب ع228 71760 1001 : 

هذا لكاتب هو الاككركيزها نحي دكن إضاظة هذه الصفكات تلبوق 
كرون ذات عاكد# كدير اريف ركد لكل سن زواز الاق يحيك كيه 
ببساطة العثور على أي صفحة من الصفحات وكذلك مهمة بالنسبة لمحرحكات 
الم ولكس وول هدجل كيوسة هذه المتتسات نين فيلها: 


تتم كتابة هذه الصفحات بلغة 186101 لتكون بذلك مثل أي صفحة من 
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صفحات موقعك ويتم فيها إدراج كل صفحات الموقع مع إمكانية تخصيص أكثر 
من فرقنعة ليذا الفوضن ]ذا كان عدن هتمحات الموكم كيرا عق 'لا برها تحرف 
البحث نوعاً من أنواع الصفحات المؤذية لموقعك ويتم تجاهلها ( يفضل محرك البحث 
©2001 على سبيل المثال أن يكون عدد الروابط 2 الصفحة الواحدة أقل من 
.)١ 55‏ 
". ملفات نصية 1"11©5 )12 : 

القالب الثاني الذي يمكن أن تكون عليه خريطة الموقع هو الملفات النصية 
العادية بالاندواذ 40 هلى أن بحساف سفوا وانيم كل حفحة نف سطر السيل ذلك 
قراءة هذا الملف من قبل محركات البحث. 
؟. ملغات 22111 : 

مدل ؤت تووم انلعاك مداع ضقن جر هباي الكسرهر وتظلب 
خلوه من الأخطاء لتتمكن برمجيات محركات البحث من قراءته بصورة صحيحة. 

كاف تحرو ةا التوء من اللفتابع ا كوه نحن التراسة تفده تذنك: 
كما يمكنك تحريره يدوياً ويمتاز هذا النوع من الملفات عن باقي الملفات باحتوائه 
على العدية هق التفامئول المتولقنة بالهيفحات التحياعة إلبه سكل تاري تحريرهنا 
وكذلك تاريخ تحديثها مع بعض التفاصيل المهمة الأخرى . 

ميغجاك تخرمطة زرك مدوم العننديداه الم وامر كيف هري تبون يدنك 
جيد فهرسة صفحات موقعك من قبل محركات البحث بحيث تتجاوز مشاكل نوع 
الملفات وصعوبة فهرستها من محرك بحث إلى آخر. هذا بالإضافة إلى كونها أداة 
جيدة لتعريف الزوار بمحتوى موقعك 4# أدق تفاصيله مع تسهيل إمكانية العثور 
على هذه الصفحات من قبل زوار موقعك فاحرص الآن وقبل أي وقت آخر على 
عقيو زمةة المشدات ]3ق موقي 
أربع نصائح للحصول على عدد أكبر من الزوار: 

تعتبر محركات البحث واحدة من أهم الطرق للحصول على زوار لآي موقع 
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وبالتالي فإن التركيز على تصميم صفحات جيدة وإثراء هذه الصفحات بمحتوى 
جيد يمكن أن يعتبر أهم الخطوات للوصول إلى هذا البدف. 

هل تعتبر هذه الوسيلة الطريقة الوحيدة لزيادة عدد الزوار؟ 

الإجابة هي لا. 

فمحركات البحث تمثل مصدراً مهماً للزوار لكنها بالتأكيد ليست المصدر 
الوحيد؛ فهناك طرق أخرى يمكن الحصول بها على زوار لكني أردت 4# هذا 
المقال الحديث عنها فقط نظراً للأهمية التي تمثلها بالنسبة لأي موقع؛ ويرجع هذا 
بالآساس إلى بعض الإحصائيات التي توضح أن 850 # من متصفحي الإنترنت 
يستخدمون محركات البحث للوصول إلى ما يبحثون عنه. 
-١‏ الإهتمام بالمحتوى والكلمات المفتاحية ومعدل نحديث محتوى الموقع : 

يعتبر المحتوى هو المكون الأكثر أهمية 4# بناء صفحات جيدة وناجحة على 
شبكة الإنترنت» فكلما حرص مدير الموقع على تقديم المفيد وابتعد عن الغث 
على موقعه مع اختيار جيد للكلمات المفتاحية أو الكلمات الدليلية كلما زادت 
فرص حصوله على ترتيب 188816 جيد 4# نتائج البحث والذي يترجم بالتأكيد إلى 
ذنادة "ف عد الؤوار إلى موقم 
"- الاهتمام بالنواحي التقنية في عملية التصميم : 

يجب الحرص أثناء عملية تحرير صفحات الموقع على خلوه من الأخطاء 
البرمجية أثناء كتابة شفرات لغة 11172111 والحرص كذلك على تجنب أخطاء 
ربط الصفحات واختبار الروابط المختلفة على الموقع بما يضمن للزائر وللحرك 
البحث تتبع هذه الروابط والوصول إلى الصفحة المطلوبة بدقة. 

مثل هذه الأخطاء تعطي الانطباع لكل من الزائر ومحرك البحث على مدى 
الحرفية التي تم بها تصميم هذا الموقع من عدمها. 
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؟- صفحات ساكنة أو ديناميكة الاختيارلك: 

ينصح # كثير من الأوقات باعتماد لفة 1117311 فقط لتصميم وكتابة 
شفرات المواقع وسبب ذلك هو أن بعض محركات البحث تجد صعوبة # فهرسة 
المواقع الديناميكية (المواقع الديناميكية هي المواقع التي تعتمد على إحدى لغات 
البرمجة مثل م85 أو طم ). 

مع تطور هذه المحركات أصبح بالإمكان فهرسة مثل هذه الصفحات مع 
اعتماد الروابط القصيرة 4 ربط الصفحات أثناء عملية التصميم - مثال: 

7210-3 مرطم.دع1ء122/211م». تت 0012 تإط. 99911//: وماخطعىء حاو ع ك5 حولسنا 

تلاحظ ك المشال السابق تعدد المتغيرات التي يتم إرسالها إلى الصفحة 
مطم.811165 لعرض المقال رقم ؟ التابع للمجموعة © والرابط رقم 0. 

يمكن لمحرك البحث 20081©6) فهرسة هذه الصفحة 2 حين يصعب ذلك على 
بعض المحركات الأخرى؛ والأفضل 4 كل هذه الأحوال هو تقليل عدد المتغيرات 
المرسلة إلى كل صفحة. 
:- الروابط الخارجية 1.1215 1121011110 : سلاح ذو حدين : 

تنظر محركات البحث المختلفة إلى الروابط الخارجية ( وهي مجموعة 
الصفحات 4 المواقع الأخرى والتي تشير إلى صفحات 4# موقعك ) نظرة 4# غاية 
الآهمية لمعرفة مدى أهمية موقع معين أو للتمييز بين موقع وآخر فكلما زاد عدد 
الروابط الخارجية كلما زاد تقدير هذا الموقع وإعطاؤه تراتيب أفضل 4# نتائج 
البحث. 

لكن ما يجدر الإشارة إليه هنا هو أن المهم # هذه الروابط هو النوع وليس 
الكم: فكلما زاد التجانس بين محتوى هذه المواقع أو الصفحات الخارجية 
ومحتوى موقعك كلما زاد ذلك ب فرص حصولك على تراتيب أفضل. 

تذلاف !إتحرد اكه هل بادا شكل تمده الزوابظطع مواقم مكيل فوع العدية 
أو المنتج الذي تحاول تسويقه من خلال موقعك. 
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يتطلت تفلم وتعوين ماما لزه تشرافق نع معركات البح الكير 
تق العدمية والتضيو اللكا سان جد قن ,8 نل مدل منطاني الأمتر خضل يننا اليقاء 
الحضول على عند كبر من الزواو با نسكة دهده الوببيلةة 

أعتقد أنك توافقني الرأي إيجاباً عندما تنجح # تطبيق مثل هذه التقنيات على 
موقعك لترى ذلك العدد من الزوار يتزايد يوماً بعد يوم لتحقق من خلال تطبيق هذه 
التقنيات النجاح الذي طالما حلمت به. 


؟- ما المقصود بالتبادل الإعلاني؟ 

هو أسلوب أخر لتسويق موقعك على الإنترنت» ويتم عن طريق تبادل وضع 
لدى المواقع الأخرى ووضع الكود الذي تحصل عليه بموقعك وبمقابل كل إعلان 
يظهر بموقعك تحصل على إعلان لك لدى المواقع المشتركة فى هذة الخدمة. ويتم 
ظهرت فى كل يوم بالتفصيل وعدد الإعلانات التي ظهرت #ش موقعك فى نفس 
اليوم وعدد الضغطات من موقعك وعدد الضغطات على إعلانك وأرقام 17 لحل 
مستخدم قام بزيارة صفحتك. وتعتبر هذه إحصائيات عن عدد الصفحات المتصفحة 
ومدى إقبال الزوار على موقعك وك أي أيام يكون هناك زوار أكثر أو أقل.... 
بكل تأكيد هي إحصائيات مفيدة لتتبع مسار موقعك 4 طريق الشهرة . 
البائر (15211121) : 

الشريط الإعلانى هى الترجمة العربية لكمة البانر 853122261 الإنجليزية» وهى 
إحدى الأدوات المستخدمة 3 التسوق الإلكتروني ع8صتاعءاترة31 عستلم0 , وغانين 
ما يحوي البائر على وصلة 111 لموقع أو صفحات أخرى وهدة هى الغاية من 
أهمية التبادل الإعلاني : 


التبادل الإعلاني من أشهر طرق التسويق ويرجع هذا إلى تمتعه بمزايا عديدة : 
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©» رخص تكلفةالإعلان. 

©» جدبه لقطاع كبير من شرائح المجتمع من مستخدمي الشبكة. 

©» الصورةالذهنية الإيجابية للمعلن لدى متصفحي الشبكة عن طريق البانر 
الإعلاني. 

© تخطي حدود إعلانك المحلي. 

©»ء سهولةالتحكم 4 الإعلان (يمكنك استخدام الصور الثابتة أوالمتحرحة أو 
الفلاش 4# الإعلان) والتحكم 4# اختيارك الفترة الزمنية المناسبة لطرح إعلانك . 

© إذا كان لديك أكثر من موقع أو تريد توجيه زوار موقعك إلى أماكن محددة 


بموقعك يمكنك الاشتراك يعدد غير محدود من الحسايات. 


؟- ما هي سباقات أفضل المواقع؟ 
تقوة عدوا سن الواق يعطيم هده السياقات والتى تهدف :أن تحديد أفضن 
المواقع وفقاً لأعداد الزوار لبذا الموقع والتي تكون مؤشراً قوياً إلى نجاح الموقع ويتم 
تحوين اموق القاكز شهريا: 
كيف تعمل هذة السباقات؟ 
زقكل لذ مواقا سبع طاريق تهعية كرون ترقدج ها دى بالواف انظ 
للسباقات ( قد يكون هذا الكود عبارة عن بانئر متحرك أوصورة أو رابط " 
عاسأنآ") تضعه المواقع المشتركة لديها بالموقع حيث يقوم الزائرون بترشيح الموقع من 
خلال هذا الرابطة كنا يوخد بالق ل جائر إعلات نواه الشترك وال مواقم 
السباقات :ريت العقنيات هي لكر ة عات لكل دوف عن طريق الزعة تفكم خامية 
كدوم إبلء لماي وتطتقت السياقانة باخلاف مووغاتها او توسينينة: متها 
الخاض والواقم الخليجية كون غيرها وفنها العامن يموافع الجرافييكن ورغيرها - 
كذلك منها أفضل مائة موقع عربي: أفضل ألف موقع عربي .... 
ما أهميه تسجيل موقعك بمواقع السباقات؟. 
مما لا شك فيه أن مواقع السباقات من أكخر المواقع التي يحرص مستخدمو 
الشبكة الدولية على زيارتها» حيث تشهد هذه المواقع سباقاً محموماً بين المواقع 
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امسا نك وتناهنا كدي | سرس لاقن الستهدييق خللى بتتاسسكة؟ والتسويك من 
خلاله لمتابعة المواقع الفائزة. 

والافسكراك كا هده السياقاك مكمن لنكا الشهزة الوأسعة مين تس تخدمسي 
الشتيكة وخاصة ]ذا تكان الباق لتقن تجتوى سوفعك: 


:- ما هو التسويق بواسطة البريد الإلكتروني؟ 

يتم إرسال رسائل إلكترونية إلى مستخدمي شبك الإنترنت المستهدفين من 
قبلك والذين ترغب فى وصول رسالتك الدعائية إليهم دون غيرهم . 
أهميه هدة الوسيلة؟ 

تعتبر هذه الوسيلة من أنجح الطرق التسويقية على الإطلاق وأكثرها فاعلية 
وتآثيرا وأسرعها ب نفس الوقت لأنها تضل إلى المستخدم مباشرة دون اللجوء إلى 
طرق ثانوية» كما أنها تضمن وصول رسالتك الدعائية إلى أكبر عدد ممكن من 
المستخدمين المستهدفين من قبلك: على سبيل المثال إذا كان منتجك يهتم بعالم 
الجرافيكس فما فائدة أن تصل رسائلك الدعائية إلى البريد الإلكتروني لطبيب أو 
محام أو رجل دين. 


التسويق الفيروسس عصتاءء1رة21 721 

أحد المصطلحات المستخدمة 4# عالم التسويق الإلكتروني والتي يمكن أن 
تصادفك خلال تصفحك لبعض المواقع مصطلح التسويق الفيروسي 771281 
5 قما هو المقصود بهذا الملصطلح وكيف يمكن الاستفادة منه 2 
الترويج أو التسويق لموقعك على شبكة الإنترنت؟ 
ما المقصود بالتسويق الفيروسي 1285اء1211! 121ز/ا: 

تكيل أن شخصا نه كتاف فنا ] هدي تمرط سروس سعد انس الضهة: 
والعافية للجميع ) - فما هي نسبة انتشار هذا المرض بين مخالطيه؟ بلا شك سينتقل 


هذا المرض من شخص إلى آخر وبسرعة كبيرة. 
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من هنا تمت استعارة الشكل الذي يأخذه هذا الانتشار ليصبح أحد التقنيات 
المعتمدة ‏ مجال التسويق الإلكتروني. 
لتوضيح مفهوم التسويق الفيروسي نورد المثال التالي: 

هب أنك تملك خبرة ما 4 مجال معين وأردت أن تضع كتابا إلكترونيا تشرح 
فيه هذه الخبرة. يمكن أن تبداً بوضع هذا الحكحتاب على موقعك كهدية مجانية 
بهذا الطريقة يمكن لبذا الكتاب أن ينتشر بسرعة كبيرة ومن شخص إلى آخرء 
ولتخيل الشكل الذي يمكن أن ينتشر به هذا الكتاب نورد الشكل التالي: 


|||||||||||||||||||||||||||||ااا 
يوضح هذا الشكل مفهوم التسويق الفيروسي 
فوائد 300 لبية ووه ني الن بق الفيروسي: 
النتيجة الأكيدة التي يمكن الوصول إليها من وراء اعتماد هذه التقنية 
* التعريف بموضوع المادة المقدمة على صفحات الكتاب والتعريف بصاحيه 
مما يضمن للشخص المؤلف سمعة جيدة على شبكة الإنترنت - بمعنى آخر تعتبر 
هذه التقنية إ!إحدى وسائل الدعاية والترويج للموقع. 
*. حصول الموقع على بعض الروابط الخارجية التي تشير إليه من قبل المواقع 
الأآأخرى إما كتزكية وإشادة بالقيمة المعرفية التي يطرحها هذا الكتاب أو 
كروابط خارجية لتحميل الكتاب؛: وي جميع هذه الأحوال فإن هذه الروابط تعتبر 
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إضافة كبيرة للموفع للحصول على ترتيب جيد 12311 طع 1 2 محرحكات 
العاف 


"زيادة عدد الزوار الراغبين # الاطلاع على مزيد من المعلومات فيما يخنص 
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الفصل الحلاى عشر 
الخطوات الثلاث لنجاح التسويق الإلكتروني 


السؤال» وهو كيف يمكن الترويج عبر الإنترنت؟ وهل يتم عرض السلع 
بشكل عشوائي5 بالطبع لا فلتحقيق ذلك يجب أن يكون لديك خطة؛ وهذه الخطة 
مكونة من ثلاثة أضلاع تمثل مثلث النجاح»: وفشل أي من هذه النقاط يؤدي إلى 
ضعف فرص نجاح مشروع البيع عبر الإنترنت؛ أو ما سنطلق عليه "التسويق 
الإلكتروني . 
أما نقاط الخطة الثلاث فهي: 

أولاً: تطوير منتج جيد . 

ثانياً: موقع إالكتروني مخصص للتسويق . 
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أولة: تطوير منتج جيد: 

يعتقد الكثيرون أن خلق منتج جيد عملية صعبة التحقيق» ولكننا نقول إن 
ذلك ليس صحيحاً؛ فاتجح المنتجات هي التي يمكن أن تصنعها بنفسك؛ وكل منا 
يمتلك مهارات خاصة تميزه عن غيره» وهذه المهارات» عادة ليست متوفرة للجميع, 
و اسان كذ بكو ندم امنا كاوق ونبو هنا ينكدك امنتحد هده 
المهارات لخلق منتج خاص بك وكلما كان هذا المنتج مميزاً ولا يوجد الكثير من 
المنافسة 4 مجاله» زادت فرص نجاح تسويقه على شبكة الإنترنت . 

إن شبكة الإنترنت تجعل من موقعك نافذة مفتوحة على العالم»؛ فحاول أن 
تضيع كافة: اللعات والثفاقات الأخرئي اغتبارك عنين التسويق» ولا تقضر 
متخ اناف على فكة سوق مين إذا: كانت لديك القرصة لمرطن اتتجلف تصيوز: 
ا 

قبل أن تبدآء يجب أن تقوم بالبحث عن المنافسين ب نفس المجال: وتضع 
جدولاً لتقييم أوجه المنافسة: وتحديد القيمة أو الميزة النسبية التي يتميز بها 
منتجك؛ وبالإضافة إلى كل ذلك يجب أن يفوق مستوى منتجك توقعات العميل» 
وهذه خطوة هامة لجعل هذا العميل نفسه يقوم بتسويق منتجك . 

- يوضح نجاح 113551322665) كيف بإمكان المنتج الجديد استخدام خصائص 
الأندرنت لرناء ملام تجارية تاجح 

- المنتج: عبارة عن مجموعة كبيرة من الفوائد التي تلبي احتياجات المؤسسات 
أو المستهلكين والتي من أجلها يتبادلون المال أو مواد أخرى ذات قيمة. ويشمل 
مصطلح المنتج على مواد مثل بضاعة مادية وخدمات وأفكار وأشخاص وأماكن. 
ومن الممكن أيضاً تصنيف المنتجات حسب الفرض من شرائها. فمنتجات المستهلك 
هي تلك المنتجات التي يتم شراؤها للاستهلاك الشخصي. تقوم الأعمال التجارية 
ببيع منتجات للمستهلكين 4# سوق من الشركات للمستهلك ويقوم المستهلكون 
بينم امتقعات لتعطيهة البعدن: يق "سوق من 'السيتهاكللسيتيلك: والنتجات الصتاعية 
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المستخدمة 4 تشغيل المؤسسة كمكورنات تصنيع المنتج النهائي أو لإعادة البيع ( 
سوق من الشركات للشركات). 
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يتعين على الشركات توظيف استراتيجيات تقوم على مبادئ راسخة وصلبة 


تفضي إلى تحقيق قيمة أعلى للزبون. وإن قيمة الزبون تتحدد بالمعادلة التالية: 





قيمة الزيون - الفوائد - التكاليف 

كما يعين على المسوقين اتخاذ خمس قرارات عامة للمنتج لتلبية احتياجات 
الزيون وهي: صفات مميزة وعلامات تجارية وخدمات دعم وتمييز وتعبئة وتغليف. 
تنطبق على منتجات الإنترنت. وعلى الشركات التي تطرح منتجات جديدة أن تقرر 
عما إذا كانت ترغب باستعمال أسماء ماركة جديدة أم أسماء الماركة الحالية 
للمنتجات الجديدة» عما إذا كانت تريد ماركة مشتركة أم لا؛ وأي اسم تختار 
للنطاق. دعم الزبون- أثناء وبعد الشراء- عنصر حساس 4# القيمة. لوضع المللصق 
على الإنتردت مرادفات رقمية لتمييز المنتج ومن الممكن له خدمة العديد من 
الأغراض المشابهة 4 التمييز خارج الإنترنت. 

عند طرح منتجات جديدة على الإنترنت» بإمكان المسوقين الإلكترونيين 
الرجوع للتصميم المشترك مع الزبون» وتلقي مدخل إلكتروني والعمل على تطوير 
محتوى الشبكة واستعمال خصائص الإنترنت لخلق فرص أخرى. بإمكانهم 
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الاختيار من الفئات الستة لاستراتيجيات المنتج الجديد ( ابتكارات غير مستمرة: 
خطوط منتج جديدة؛ إضافات على خطوط المنتج الحالية» تحسينات» مراجعات 
وتنقيحات للمنتجات الحالية» إعادة وضع المنتج» منتجات ذات كلفة أقل) مطلوبة 
عادة لتقدير الإيرادات والتكاليف و1801 أو دفع رواتب الإدارة. من الممكن 
قصتيف منتجات الإنترثت 4 غلم التصنيف باستعمال تصنيفات من الأجهزة 
والبرمجيات والخدمات ومزودي المحتوى والبنية التحتية للانترنت والمستخدم النهاتي. 


مكان خادم؛ سويتش عالي | روترء ستالايت؛ شبكة ليف | موديم» جهاز حاسوب» 
شبكة: تلفزيونء 1010/4 
تكنولوجيات مساعدة» 
منتجات التقاء. 


نقل الصوت/الصورة إلى 1111/1 إلكتروني؛ فك التشفير؛ 
أرقام برمجيات لعب صوتية 


ومرثيه 
استشارات تجارة مزودو الإنترنت» مزود 


إلكترونية» تطوير الشبكة» خدمة شبكة» شبكة 





الشكل علم تصنيف المنتج 

من بين الاتجاهات السبعة الرئيسية للمنتج الجديد» أربعة منها 4 سوق من 

الشركات للشركات (أتمتة سلسلة القيمة؛» الموارد الخارجية. مشاركة 

المعلومات. مركزية الاطلاع على المعلومات) والثلاثة الأخرى تعمل ل سوق من 

الشركات للمستهلك (الوسائط المتعددة» التقنيات المساعدة: منتديات الإعلام). 
على أية حال المنتجات التي توفر قيمة للزبون هي المنتجات التي تدوم طويلاً. 
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ثانيا: تطوير موقع إلكتروني: 

نأكي ]ل الحطوة الكانية وهى تطوين موق التكدرونتي متخصحصن لفسويق المتفع: 
وكعه يحب مراضاة اميك وو اك نا جد روفو يهف الراكر وسدز على درا 
المنتج» وصياغة الكلمات هي أهم أداة تسويقية لديك» الكلمات المناسبة هي التي 
تحول الزائرين إلى عملاء» أو قد تجعلهم يذهبون إلى مواقع أخرى ولا يعودون أبداً 
إلى موقعك . 

فصياغة الكلمات المناسبة هنا هي أساس عملكء وطريقة تحويل الزائر إلى 
عميل تعتمد كلية على أسلوب إقناعك» والصورة الذهنية التي ترسمها له عن 
المنتج» ويجب أن يكون الموقع غير مبالغ ث4 تصميماته وزخارفه؛. فكلما كان 
بسيطأً كان أفضل . 

عند إتشتاء لوقه بشاطي اواك هاشرف وت مقصدين اتشكله توك عنيا 
واعيؤكق تك كبا لو كان هو الغيل الأمقل لوده انشكر: مكالم هن انتم 
بالتفصيل» ويجب مراعاة أن كل كلمة أو عنوان» أو جملة تكتبها 3 الموقع يجب 
أن توحي بجودة المنتج2» وفوائده الكثيرة وأفضلية هذا المنتج عن باقي حلول 
المنافسين؛ يجب أن يكون كلامك واضحاً» دقيقاً» غير مبالغ فيه لكي يوحي 
بالمصداقية وحرفية المنتج . 


والخطة التسويقية هنا تتكون من سياسات طويلة المدى وأخرى قصيرة المدى . 
السياسات قصبرة المدى : 


يَكُون حدقها الرقيسي زياهة نه الإقبال على الموه وهو أمرمطلوب ومهم ف 
بداية الللاق الموفؤة وتحكن ايحن الاكتساء رهذه السيانسات وتحدها كتامتة إقبان 
جود عن توفع على للد النين عوف يكن الجر إن الأغلان عن اموق 
الخاص بمنتجك 4# مواقع أخرى أو وسائط أخرى؛. كذلك يمكن استخدام 
عتتتريات التقاشع أو مجريكات البسق :د الأهلان أيضنا : 
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السياسات طويلة المدى: 

وهي التي تمد الموقع بسيل دائم من الزوار المهتمين بالمنتج» هذه السياسات لا 
غنى عنها إذا كنت تريد مبيعات حقيقية لمنتجك؛ ويمكن تحقيق ذلك من خلال 
المحتوى الجيد والمحدث بشكل مستمر للموقع؛ تقديم عدد من الخدمات المجانية 
لزائري الموقع؛ إعداد قائمة بأسماء الزوار لإرسال النشرات الدورية للموقع إليهم . 

ويجب أن ننبه هنا إلى أن احتواء خطة التسويق على مجموعة متنوعة من 
السياسات قصيرة وطويلة المدى سيضمن للموقع إقبالاً مستمراً ودائماً ومتزايداً من 
الزوار المهتمين بالمنتج» وذلك يسهل عملية تحويلهم إلى زبائن وبالتالي تزيد المبيعات . 


تطوير وتصميح موقعك الإلكتروني: 

إن تصميم وتطوير موقع إلكتروني هي خطوة هامة جداً ب طريقك إلى النجاح 
4 عملك على إنتردنت» كسب التومف هين لك محتوى هذا الموقع, وفك اننا 
أن المهمة الرئيسية للموقع هي أن يتم تحويل أكبر عدد ممكن من زواره إلى زبائن . 

وتطوير الموقع المخصص للتسويق والبيع يحتاج إلى وقت ومجهود كبيرين» لأن 
مبلية» لتماوية قد اكبريك ونين عرد لقنن و التسبينات والككل الحفان 
للموقع؛ فهي تتضمن عمقاً أكثر لبناء تصور كامل؛ تصور يشمل كل التفاصيل 
وليس مجرد الشكل الخارجي فقط . 

حك أويحق كصننيه لكل حرشن الوم يداك ةقد م الشكل 
الخارجي إلى صيغة الإعلان وصياغة وصف السلعة. كل جزء سيلعب دوراً كبيراً 
ك المبيعات. الانطباع الأول للزائر مهم جداً وهو ما يقرر إذا كنت ستبيع أم لا . 
شروط ونصائح يجب اتباعها عند إنشاء الموقع: 

.١‏ بداية فإن تصميم الموقع الناجح يجب أن يكون بسيطأ؛ ويجب أن تكون 
قائمة تصفح الموقع 4 أعلى الصفحة:؛ على اليمين أو اليسار . 

؟. يجب أن يكون الموقع منشأ بلغة ال:1811091؛ 'وممنوع متعا باتأ أن يكون الموقع 
بالكامل مبنى على الا1185 » ولكن ممكن أن يتضمن بعضاً من رسوم ال .1913513 
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يجت الجن ايضا مين استخدام ا كنامز اربرضيات عي يشوف على 
أحوة» الكيعوة السادكة وتطلي ختز نينا هن كني [شزنت وفك + فون هاده 
دقائق لتنزيل أي من هذه البرمجيات؟ كما ذكرنا سابقاً فالمهمة الرئيسية للموقع 
هي تحويل أكبر عدد ممكن من الزوار إلى زبائن» لبذا فإن أي تشتيت أو تعطيل 
للزائر سيجعله يمل ويذهب بعيداً بغيررجعة وبالتالي تقل فرص المبيعات . 

.مما يشتت شف الراكن يها وش إملؤنات واكم أخرق أوزوابمة غير ومسي 
لتسويق التباع المعروضية باللوقع 

4. تصميمات الجرافيك المستخدمة بالموقع كلما كانت أقل كلما كانت 
أفضل» فلا مانع من استخدامها لإعطاء انطباع جيد؛ بشرط أن تكون متفقة مع 
طبيعة السلع المعروضة» ولكن تذكر أنه كلما زادت كمية التصميمات كلما 
زاد وقث تحميل الموقع؛ وذلك بالطبع يزيد من عدد الزوار الباربين منه» تذكر: من 


تاتسل ا 
إنشاء الموقع الإلكتروني: 
أولا: عنوان الصفحة: 


يجب مراعاة أن يكون لكل صفحة من صفحات الموقع عنوانها المختلف الذي 
يصف ما تحتوي عليه» فمن الأخطاء الشائعة إعطاء عنوان واحد لكل صفحات 
اموق 

وفكال:[3|اكافت الفيفية تحدذوى على افؤا ع ماكينات القطرين» اجكل وان 
الصفحة "ماكينات التطريز" لأن غالباً تلك هي الكلمات التي يكتبها الباحث عن 
ماكغييات التخاروة عل مركت البسمء 


2 


ثانيا: وصف الصفحة: 
الصفحة»؛ وهذا الوصف لا يظهر # الصفحة نفسها. ولكن يظهر ة محرحكات 
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وغالباً ما تكون هي نفسها الكلمات التي يستخدمها الباحث عن السلعة ‏ 


ثالثاً: الكلمات الدالة: 

ويطاع ايها حون المكريناةة ا لساجبة مودنك لأنها قترب الجكنويات ترضية 
السلفة 51 'متحتوق | تصفحة الوا اديت عدي اودقف هنا مهرم متهي نف تمن 
الصفحة لوضع هذه الكلمات؛ مع مراعاة ألا تزيد عدد حروف هذه الكلمات عن 
»> كوف حيث أن أكثر من ذلك سيتم تجاهله . 

إنساءة اختيار هذه الكلماك نتلل سن هرصن ظهنؤو الموقع على تحركات 
اللكدار أن الكشوية عدر مضا م اليج عه اخد نبا ديات انوي ويا 
امدق نكا ذكرنا فيسب أن نض هيرك الوم لشركات البحك ث مقدفة 
اولرياها عن قطوير اموق واتعهيؤه بالمهيك هنا هو إنباع تح السليناكه القن 
تضمن إدراج الموقع ‏ فهرس محركات البحث . 

تذكر أن الكلمات الدالة التي يكتبها الباحث 4 محركات البحث تمثل 
الخطوة الأولى التي تصلك بالزائرء لأن وجودك 4 قائمة الروابط التي تظهر 
للباحث هي التي تحدد ما إذا كان سيزور موقعك أم لاء واعلم أن ترتيبك 2 هذه 
الفاكدة يتاتو يمدي تؤيئة هك شرك البتع + 

إذا كان منافسوك قد هيؤوا مواقعهم بشكل أفضل متك فسيعطيهم ذلك 
فرصة أفضل للظهور # أعلى القائمة وبالتالي فرصة أكبر لجذب الزوارء وبالتالي 
فرضة اكير لمحويلهم إن زياكن وؤكادة مبيمانهمه :آمنا إذا أشات اتخفياز الكلنات 
الدالة فذلك يجعلك خارج السوق لأن موقعك لن يظهر 2# قائمة نتائج البحث من 
الأنناين:. 


رابعا: نص محتوى الصفحة: 
يوجد تعليمات ونصائح كثيرة يجب مراعاتها ‏ نص الصفحة . 
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كل البكاماك كووب ةؤانذن نهو القع لامي "التكلهات الدالة ينهي 
فنك اركناشلس الأقل رقن أو خلوف ف هوي اتشنتعة و نوية زات الوضه ]ا يهنا 
ليك 1ل قرالة نف لكر : 

الأشو يتن كر ان تتضرينات الذائة فا نهن اتحكوى امسن مو تحر رؤافل 
الحو تقول هته التكلي ف بحيت :317 ]ذا كاند الزايظة تعمل كات معرلة ذييذا 
يعتى أن الضفهة المشان لا باترايفل: حجرت كاله عن هدم المكلمنات:, 

يبع وهس الكروات الوائه ف اوضف امهور ةا ينض ومتعبر القس التشيل 
للصورء وهو ما يكتب إذا ما قمت بوضع شارة الفأرة على الصورة . 

نهدة الإشارة ايها إل وعم وجحرة :الكلينات الدالةبقانص مكتوى الضف 
يجعلها عديمة القيمة وسيتم تجاهلها من قبل محرك البحث . 

كت ذاكيا الشكوض الأهد يه لط المسمحة مس ليطن الراكر ان يمرك 
الصفحة لكي يرى أسفلهاء واهتم بتنسيق هذا الجزء واجعله بسيطأً وواضحاًء ولا 
يسكات ]لقنت الاستعفواقهنوافم بإ فسا الزاكر بتكا قرا الشراء» وا جعل آالية 
القرا ئيسيظ ويمهلة شور الإسكا و كبك ]قن مايه رول الزافر ال دون 
تعتمد على إزالة كل المعوقات فلا تجعل الزائر مثلا أن يحاول جاهداً العثور على 
طوئةة الشبراء ذف جهالة يفاد مهدا الشران.: 

تذكر أن الكلمات الدالة هي العنوان الذي تكتبه على مواد الدعاية 
والإعلان» فإذا أخطأت العنوان وأرقام الاتصال لا تتوقع أن يأتيك زوار» والموقع هو 
يخال الب لهام مده اقصاق مكيف أ كبرعطيف از مطلماء ا كرك إن 
يدخل لك الزوارء وصفحات الموقع هي نافذة العرضء وطريقة وصف السلعة 
والصون: اللمروخية الها تضى 7 الناخم ان رقم الزاكتو بالشراء: والنة الشررا فني شان 
ماكينة المحاسبة»؛ لذا فإن أي إخفاق 4 أي من هذه المكونات يعنى التقليل من 


فرص المبيعات . 
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خامسا: كتابة محتوى الموقع: 

شكل الموقع الجذاب الأنيق مهم جداً لنجاحه؛ ولكن إن لم يقترن هذا بلغة 
مخاطبة جذابة واضحة؛ توحي بالثقة وتغرى بالشراء» لن يكون للشكل أهمية: 
فالمحتوى هو الذي يصنع المبيعات . 


ننسيق المحتوى: 

اكب )تعسو على سرك قمزاكمصبيرة بزنييا مسافات باد سق 
قرانتها اببككه كته عاديا شهل المنزانى سق الا يكون بيشتشاوفب موعن 
مكل مواق البزاةه وممتوع مها بان أن كون المكف عضوي على كل 
صورة؛ إنما يجب أن تكون كتابة عادية مكونة من نص مكتوب بداخل 
الصفحة؛ ويفضل أن تكون الخلفية بلون فاتح والبنط مكتوب باللون الأسود 
عه تابن 

اكتب عنواناً مناسباً للصفحة؛ على أن يكون واضحاً وكبيراً ليجذب 
الانتباه» بعد العنوان يجب أن تكتب فقرة صغيرة ومختصرة - من ثلاثة إلى خمسة 
سهاو سني تصنو + كك فريك تضق للق ار السمناة بر كا متاك 
المزيد من المحتوى يجب أن يتم تقسيمه إلى أقسام كل قسم له عنوان فرعي 
ومكون من فقرات متوسطة الحجم إن لزم الآمر. العناوين الفرعية مهمة لآن الزائر 
يقوم عادة بالاطلاع على محتويات الصفحة سريعاً ويبد] القتراءة إذا لاحظاما 


يسترعي انتباهه . 


أسلوب المحتوى: 

أسلوب كتابة محتوى الصفحة هو أساس» فيجب أن تتم الكتابة بأسلوب 
ممع للزوان | بين بالعلفة وشت اتسرت مناا مت الكلباه السشسر الراكر 
سماعهاء الكلمات التي تجيب عن أسئلته» وتؤكد له أن طلبه موجود لدى الموقع, 
بالمواضفات الى بروتهاء: وهذم الكليات يحب 1ق دوعن بالثقة والحرفية + راسف 
أسلوب هو الذي يشعر الزائر أنه جاء إلى الموقع الصحيح وأنه سيشعر بالرضا عند 
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التعامل معك؛ وأن رضاه كزبون هدف أساسي لك ولكل من شارك 2# إنتاج هذه 
السلعة؛ وأن السلعة التي يبحث عنها موجودة على بعد خطوات بسيطة منه» وأنه 
سيحظى حتماً على خدمة ما بعد البيع على أفضل وجه ممكن . 

سلوب الكتاية عب آن بكرن بلقة التخاطي: امبتخدم واتنا كلياك مقن "انث" 
"لك" وخاطب الزائر مباشرة كأنك بائع تكلمه وهو أمامك تعرض عليه السلعة . 

لا تكتف فقط بشرح ووصف السلعة وإمكانياتهاء ولكن قم أيضاً بكتابة 
أسئلة وإجاباتها كما لو كان الزائر يسآل بنفسه» وحاول أن تشعر يما يدور بذ 
عقل الزائر وما الأسئلة التي يمكن أن ترد 4 ذهنه» فذلك لن يعطي الزائر فقط 
الإحساس بحرفية الموقع؛ ولكن سيملؤه أيضاً شعوراً بالطمأنينة وتذهب مخاوفه 
التي تجعله متردداً 4 شراء السلعة من موقعك . 
يجب أن تتح صياغة المحتوى بهدف واحد هو تحويل أكبر عدد من زوار الموقع إلى 
زبائن» وذلك بمراعاة الآتي : 

. جذب الانتباه: استخدم عناوين ذات بنط عريض بها كلمات مناسبة‎ -١ 

؟- إثارة الفضول: استخدم صوراً جذابة للسلعة وكلمات يريد أن يقرأهاء أو 
قيمة إضافية أو سعراً مغرياً. 

؟- كتابة التفاصيل: يجب أن تكتب كل التفاصيل المتاحة للسلعة أو الخدمة . 

؛- الحث على الشراء: يجب أن تطلب من الزائر شراء السلعة وإغراءه بسهولة 
العملنة: 

النهاية» أنت تريد الزائر أن يقوم بطلب شراء السلعة أو الخدمة التي تقدمها 
على موقعكء؛ لذلك يجب أن تقدم له كل الإغراءات التي تدعم إتمام عملية 
الشراء» فمعظم المشترين من خلال الإنترنت متشككون 4# ما يشترون لأنهم لا 
يعاينون السلعة بأيديهم» لذلك يجب عليك مراعاة الآتي : 

اكتب اسم الشركة واسم مدير المبيعات وعنوان المراسلة الخاص بشركتك 
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قف الوا : 

ضع كل صفحة من صفحات الموقع بعض الشهادات المميزة - من زيائن 
تعرين] 'التعامل كناف مشيكبالمغافلة التسنونة عاك اكيت انوس «مناحت 
الشهادة إن أمكن. وإذا كانت السلعة أو الخدمة التي تنتجها قد حازت على أي من 
قواذات لحرو كاطع يني ان ههه بق كل :السجتحاكه ار وضع زابطة تمي 
غلى الأقل انه الكتهادة وعقنين إلى خدحة بو صوره متها:: 

ضع رابطة طلب الشراء # مكان واضح:» ويمكن أن تكرر هذه الرابطة مرة 
أول الصضفحة وأخرى 2 آخرها إن قضت الحاجة إلى ذلك . 

بحت أن شير :إلى ,طريفة التوصيل وظريفة الدهي: والوفت اللازه للتوضيل: واي 
مصاريف أخرى سيدفعها الزيون يجب أن تكتب بوضوح وشرح كاف . 

خطوات عملية طلب الشراء لا يجب أن تزيد عن ثلاث خطوات على الأكثر . 

يجب أن تطمئن الزيون أنه يمكن استرداد نقوده إن لم يرض بالخدمة أو 
الللقةتفميان مكدر مج الزاكمين الايجلو أن هته مكو جماقة رلك عون الرباكن 
الذين يمكن أن يسيئوا استخدام هذه الخدمة أقل بكثير من عدد الزوار الذين 
تسيجذييه مدا العردن لشراء السلعة:: 

داكما هناف شىء يمكن أن تقدمه يمان إن التقدرىء اف بق ورياتخز و يتك 
ولا يدفع ثمنه؛ إنها طبيعة المشترى يجب أن يشعر أن "البيعة مربحة", لا تقلل من 
أهمية السيهات والحروصى اللجائينة :هذه تفيل ثيل معظه لوث :ف اعحذاتب 
الزبائن وإقناعهم بالشراء . 

بناء المصداقية 

المصداقية أو الثقة وحدها هي مورد الرزق الأساسي للبائع؛ فالبائع الموثوق به دائماً 
يشتري منه الناس حتى لو كان + مكان بعيد : وأيضاً حتى لو كان على الإنترنت!! 

والمصداقية لا تكتسب بين يوم وليلة إنما يستحقها من دأب على بنائها يوماً 
بعد ووه اغلى ما يمتلكه البائم هو انمه كذلك ا على ما ونتلكه انقح هو 
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العلامة التجارية له» لأنها تحمل ثقة المستهلك؛ وهي وحدها كافية لبيع المنتج أو 
الخددة إن كاتتنى كانت أن االنتقينات اعكا د السوذة والحودق والدفاه والوهوه مق 
متاك العلامة التحاننة 

ولكن للآأسف كما سهلت الإنترنت للمنتج أو التاجر الصغي رآن يناس 
الشركات الكبرى وأن يغزو أسواقاً جديدة وبعيدة عنه بسهولة» فقد سهلت أيضاً 
للتصاييق وامنحاب الس «الرديكة ماني الاتمار بها مووراء سوهوم الفجاري» 
دنا هل وات وتشيكيكا كما مرا قن شاع على الأتدزفضم ولحضن كه امون 
كن مزاغانا كيبو اتزاكى المرظى سن عنك العامة الطنبة للمسفيلات: 
وسرد تجربة جيدة عن سلعتك وحسن خدمتك . 
كيف أبنى مصداقية موقعي؛ 

يتم تحقيق مصدافية الموقع من خلال عدة خطوات؛: هي : 
1- اختيار اسم الموقع الخاص على الإنترنت: 

إن امتلاك اسم خاص لوقعك التجاري» يزيد من ثقة الزاكر لموقعك» وهنا 
يحب ملاحظة أن استكزاء كدسة النتضافة مجانية ارفك لسن منينا با اليداية؛ 
ولكن بقدر الإمكان حاول أن تستثمر بعض الأموال القليلة لامتلاك اسم خاص 
نكو كمن الأستع الواتحن 1١‏ دولازات تفرييا ]قل "ف السقة الواتحدة . 
2-عنوان المراسلة وبيانات الاتصال: 

يجب أن تتم كتابة بيانات الاتصال وعنوان المراسلة والرقم البريدي والسجل 
التسازك قا متفع ةبخاص :ذا الشرطن تدر الايكان مع وهت وابعلنة تقذ 
السفحة يكن شفع مر صستحات الموكع نه القوية إلى كبدة الميياكاه رمدو بذ 
صفحات شرح تفاصيل الخدمة أو السلعة المعروضة:» وذلك لإزالة أي شكوك من 
جهة الؤاكر محصوض ملميدافية اموق التماري «تشيبكته الاتصبال بالبافت الحا 
بك (او بشركتك) أو التحقق من صحة السجل التجاري إن أزاد ذلك . 


أطلق على هذه الصفحة اسم معبر وليكن "اتصل ينا"”, واكتب فيها البيانات 
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الآتية : 

عنوان المراسلة البريدي . 

رقم الحود البريدي . 

أرقام التليفونات: ويجب أن تذكر من القسم المقصود بالرقم» مثل رقم تليفون 
الاستعلامات» إدارة التسويق» خدمة العملاء. حتى إن كنت تعمل وحدك ولديك 
خط تليفون واحد . 

عناوين البريد الإلكتروني (الإيميل): مثل خطوط التليفون: يجب تحديد هوية 
المرسل له» وطبعاً يفضل أن يكون الإيميل يحمل نفس اسم الموقع؛ وأن يكون 
اللقطع الأول مقة سكير عن السم الثراد مراشاته ولسى اتجهيا اوموظفا ف العدل. 
مثلت 12100113:0013212.6013 وهو بريد يحمل اسم موقع تجاري خاص بمعنى أنه 
ليس خدمة بريد مجانية مثل200هلآ »2 2811دعئأو.1ن2 ه18 فضا المقطع الأول من 
الإيميل يحمل اسم1810 وهو عادة ما يستخدم إذا أراد أحد الاستعلام عن شيء من 
شركة ما . وبالمثل! 11311561115)011270011312111.60113 لمراسلة إدارة التسويق 
وهكذاء ويمكن لبذه العناوين أن تحول الرسائل إلى موظفين آخرين ليقوموا بالرد 
عمن الوساكل»:وسذ|اليضيخ أن الشوان يظل فابها خف إذا تفي الشخص الذي 
كيل الراك 
3- صفحة التعريف بالشركة: 

4 هذه الصفحة تقوم بكتابة سيرة مختصرة للشركة: أهدافهاء سبب وجودهاء 
ويمكن أن تسترسل وتصف طريقة عملك بدقة أكثر. كأن تصف كيفية العناية 
بكل سلعة قبل بيعهاء ومدى الاعتناء بالتغليف والتعليمات المتبعة ‏ العمل أثناء توصيل 
السلعة» وكل ذلك بهدف توضيح حرفية الشركة وأنها تعتني بكل صغيرة وكبيرة 
وهكذا. الفرض من هذا هو إعطاء انطباع طيب عن عملك وكسب ثقة الزائر . 

4- سرية المعلومات: 
مواقع الإنترنت وبالأخص المواقع التجارية؛ تطلب من الزائر معلومات شخصية 
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أوتشعرية أشيافاء ,وفع اتحض يك السدوات الاتشيرة كل يمميء الشتكد ايده 
المعلؤنات وبخامية اليتهدام الاتميل كقد تنيع اصاحن: الموقع:قاكي: الأيفي ل الساضة 
بزباشه لتشركة اخرى مستهدمها لإرشال إعلانات لبذه الغاكمة» ويجد الربون 
صندوق رسائله مليئاً بالرسائل التي لا تعنيه وأغلبها من مواقع مشبوهة؛ وتسمى 
هذه العملية 'سخام' بالعربي و 50812 باللغة الإنجليزية . 


لذلك يتوجب على كل موقع أن يكون له بيان يوضح للزائر سياسات استخدام 


هذه المعلومات: ويتضمن هذا البيان : 


كيف يتم استخدام هذه المعلومات؟ 

هل هذه المعلومات ستستخدم من قبل شركتك فقط أم من قبل جهات أخرى 
أيضاً؟ 

لماذا تقوم بجمع الإيميلات الخاصة بالزائرين؟ 

هل تقوم بتجميع وتعقب أرقام الآي بي الخاصة بالزائرين» وماذا تنوي أن تفعل 
بها؟ 

يجب توضيح أن موقعك غير مسئول عن سياسات الحفاظ على الخصوصية 
الخاص بالمواقع الأخرى التي ورد ذكرها أو تم ربطها بموقعككء وأنه يتوجب على 
الزائرالتأكد بنفسه من هذه السياسات . 

ماذا تفعل للحفاظ على سرية المعلومات المرسلة عند طلب الشراء كالعناوين 
وأرقام التليفونات؟ 

هل تجري مسابقات على الموقع؟ وماذا تفعل بهذه المعلومات؟ 

هل يوجد منتدى نقاش على موقعك؟ يجب التحذير من أن أي معلومات يتم 
كتابتها على المنتدى أنها تصبح متوفرة لأي شخص على الإنترنت, وأنها 
مسئولية المرسل فقط . 

هل لديك قائمة للنشرات الدورية؟ يجب أن توضح كيف يقوم المشترك بإلغاء 
اشتراكه من هذه القائمة . 

قم بكتابة البريد الإلكتروني أو رقم التليفون للاتصال بك لمزيد من المعلومات 


بخصوص السرية . 
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5- شهادة الحملاء: 

إحدى أفضل الطرق لبناء المصداقية هي شهادة عملائك أنفسهم عليك؛ فلا 
يوجد أفضل من أن تقوم بنشر شهادة عميل راض عن السلعة التي تقدمها له وعن 
جودة .خدمتك. غالبا ما يقوم العميل من تلقاء نفسه بكتابة رسالة يعيرلك فيها عن 
متذى وهناة عق التما سل طفق فإذًا خورف ؤلتكف؛ أؤلة :اعنم افك على :الظريق 
الصحيح للنجاحء ثانياً قم فوراً بنشر هذه الشهادة على موقعك مصحوبة باسم 
العميل وأي طريقة اتصال به إن سمح لك بذلك . 
6- ضمان استرداد ثمن السلعة: 

أحد الأسباب التي تمنع الزائر من الشراء هي قلقه من أن تكون قيمة السلعة 
أقل من سعرهاء أو أن لا تكون هي نفس السلعة التي يريدهاء لذلك يجب أن 
تذهب قلقه بعيداً لكي تتم عملية الشراء؛ وذلك بأن تضمن له استرجاع السلعة 
واسترواد يها بف حال هده رضات: 

ستعجب من تأثير هذا العرض على عملائك» وستعجب حتى مِن من يقوم 
وانتقرجاع السلفةا طدد ما يحوه»] ليك كدري تادة خزن جريهة غلم انلك موكر قيق 
وهو وحده نجاح رائع لأن هذا سيعطيك ميزة نسبية عند مقارنتك بأي بائع آخر 
وبالتالي يزيد مبيعاتك بمرور الوقت . 


7-رأيى العميل: 

أنشئ صفحة لتجميع آراء عملائك» سيقوم العملاء أو زوار الموقع بكتابة 
وسناكليه شق خلال نهدن الصفعة وهوه قحديه على الكورة لأنينا امهل شن 
كتابة رسالة من خلال برامج الإيميل الخاصة» ويممكن للعميل أن يحتفظ بسرية 
هويته أو الإنفولالشناصن ]إن اراد وضيعء هذه الضفعة لك أن كستل الكيي رمن 
آرآة الكمدلة؟» كاتف سلبية أو إنحانتة ومنتريحافيم لتحييين التعلفة أو 
الحديئة :بؤغاليا ها يستحد+: الزاكن او الفخيل هذه الطفجة باحقاذة يسن التعامل 


معك ومدى رضاهم عن جودة السلعة . 


الفصل الثاني عش 


أساليب (وسائل) الترويج الإلكتروني 





ما هو الترويج على الإنترنت1: 

يتيح الترويج على الإنترنت وسائل جديدة يمكن بواسصطتها التفاعل عن قرب 
وبصورة أكثر فاعلية منه مع العملاء 4 أساليب الترويج التقليدية, وعلى الرغم من 
الف فتريكون لمر فقوا نك اعتن لخم لاق لحملكك التزو يهف على الاترقية 
إلا أن الأمر يعني # الوقت نفسه أنه يجب عليك أن تكون حريصاً للفاية ب كيفية 
استخدام مثل هذه الإمحانيات؛ فعلى سبيل المثال» من الممكحن أن يسمح لك 
الترويج من خلال رسائل البريد الإلكتروني بإرسال رسالتك مباشرة إلى الجمهور 
الذي يقع عليه اختيارك. ومع هذا فإن إرسال رسائل البريد الإلكتروني إلى 
أشخاص لم يقوموا بطلبها أو إرسال رسائل بريد إلكتروني أكثر من اللازم إلى 
تمنولكه اديه قاضو يظلجهنا كن ووخو سنا على بسدوة كي كنك . 


عند الحديث عن الترويج والحملات الإعلانية من خلال الإنترنت» فإنه من 
المفيد تصنيف مواقع الويب إلى فئتين: المواقع التي تبيع الخدمات الإعلانية والمواقع 
التي تشترى الخدمات الإعلانية» وعلى الرغم من أن هاتين الفئتين تشتملان على 
بعض التداخل من الناحية العملية» فإن كليهما منفصل عن الآخر ويتيح وسائل 


مفيدة لتحديد الآدوار التي ينبغي أن تقوم بها مواقع الويب . 


1 للمزيد يمكن العودة إلى: 12211201111136:©0122/02568330عع1. 9979777//: 110 
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1- مواقع النشر الصحفي: 

يمكن أن نطلق على مواقع تقديم الخدمات الإعلانية مواقع النشر الصحفي» 
وتعتمد هذه المواقع على تقديم الخدمات الإعلانية 4 مقابل بعض المصاريف. وعلى 
الرغم من أن الإعلانات التي تقدمها هذه المواقع تشتمل على رسائل تسويقية» إلا 
أنها لا تشكل الجزء الأكبر والأساسي من الموقع . 

ومن أمثلة مواقع النشر الصحفي ما يلي : 
أ- مواقع الدخول : 

وهى عبارة عن مداخل وممرات للدخول إلى الإنترنت يمكن للمستخدم العادي 
الأستمانة بهنا:وتشكل هذه المواقع موقا مركريا لتصفح الويب هق خلال إتاح: 
خدمات مثل أحدث الأخبار أو المعلومات التي تتعلق بالطقس أو آلية بحث أو سجل 
خاص بموقع الويب. وتشتمل مواقع الدخول الناجحة - مثل2500ل١1‏ و - غ116ء<لآعلى 
بعض من أعلى أرقام معدلات المرور على الويب» وتتيح هذه المواقع إعلانات على 
درجة عالية من الجودة يمكن لأي مستخدم مشاهدتها. كما نجد أن الإعلانات 
المستهدفة مدرجة 3# الفئات الموضوعية لأدلة الويب الخاصة بها . 
ب- المواقع التي تعتمد على المحتويات: 

على الرغم من أن هذه المواقع لا تحظى بحجم التحميل الذي تتمتع به المواقع 
السابقة» فإن بعض المجلات على الإنترنت - مثل”3 

.2101-1171 مرطم.2111///:م)غط - تحظى بقاعدة عريضة من 
القراء. وتضم المواقع التي تقوم على المحتويات والتي تمتاز بأنها مستهدفة على نحو 
واسع مجلات التقنية مثل5ع02021ططء'511 و10110١‏ و ]21220 وتجتذب هذه 
المواقع الإعلانات من الشركات التي تستهدف محترك الإنترنت . 
2- مواقع التسويق: 

لا تعتمد هذه المواقع على الإعلانات للحصول على إيرادات» لكنها تسعى 2 
المقام الأول إلى بيع المنتج. # واقع الأمرء قد لا يكون 4 صالح الموقع الخاص 
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الشركة المسوفة أن يحكون سعدلا على ابه إعلانات على الأظللاق :ومن صدوان 
هذه المواقع يتضح لنا أن البدف منها تسويق المنتجات الخاصة بالجهة المسوقة ولا 
تهتم هذه المواقع بتسويق منتجات الآخرين. ويمكن القول إن معظم مواقع تجار 
التتجرقة المتكاطلة حه محال لجار الالسكترون فم صيخ ده الفكة.. 


3- تداخل فنات مواقع الويب: 

قدواخل انواع هذ المواقم مع يعهيم] اليفحن عنتدما وحكاز القاكمون علن أحد 
مواهع" التستويق بيد الإتلاثات ا اضيق الحدودء فلن سنبيل المقال عندها يقرو 
المسكؤلون عن اتحند موافع التسويق:ذات الميزانية الشنويقية المخذودة الانضياء إلى 
فياك مقرم بها ديه رالا حرطل ساس رع وتات الريه فإنيه دوه 
انشنهة دك هده الخالة متعيرين هل عفرن هفل فيذز الالشرطة الإملانة على الموكم 
الكاطوجيه تك لخ ] غتطناء الشري د شبك الاتميال :وه القايل» سيف رس 
الاشرطلة الإغللانية الخاهة هه على مواقم الأعهناء الاخرين:: 

ومن الأمثلة الأخرى للتداخل عندما يقوم مسئولو الموقع الذي يعتمد على 
المحتويات بالإعلان 4 موقع دخول أو موقع من المواقع ذات معدلات الزيارة العالية» 
فعلى الرغم من أن المواقع التي تعتمد على المحتويات تعتمد على الإعلانات ي جني 
الإيرادات؛ فإنها 4 حاجة إلى إعداد الإعلانات الخاصة بها لتوسيع قاعدتها 
النعماهورية من القراءة:. 

و كلتا الحالتين نجد أن البدف الأساسي لكلا الموقعين يبقى واحداًء وهو 
صناعة الإعلان» ويمكن القول ْ هذا الصدد أن موقع التجارة الإلكترونية الذي 
ينخرط # مجال الأشرطة الإعلانية لا يزال موقعاً تسويقياً يشتغل على نحو طفيف 
تبان اق اعفن 

وعلى الجانب الآخرء فإن المواقع التي تعتمد على المحتويات لا تزال مواقع 
خاس باس السك جد كه سان لسري نا ا 
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أساليب الترويج: 

1-الترويج من خلال الأشرطة الإعلانية: 

إن الأشرطة الإعلانية هي أكثر أشكال إعلانات الويب شيوعاً وانتشاراً 
اليوم» وبمعنى آخر نقول إن مستخدمي الإنترنت يرون مثل هذه الإعلانات + كل 
مكان على الويب» ويستخدم البعض مصطالح الأشرطة الإعلانية فقط للاشارة إلى 
الإعلانات الأفقية العريضة التي يراها ب# أسفل وأعلى صفحات الويبء بينما 
يستخدم البعض عبارة 84615811© لوصف إعلانات الويب المرئثية من كل شكل 
وحجم. 

وعلى أية حال فإن الأشرطة الإعلانية هي الوسيلة رقم واحد لترويج المنتجات 
على الإنترنت على الرغم من الجدل المستمر المثار حول فاعليتها؛ ويزعم بعض خبراء 
الويب أن الأشرطة الإعلانية ليست فعالة وأنها مضيعة للوقت المخصص للحملات 
التسويقية حيث أنها صارت شائعة بدرجة جعلت مستخدمي الويب لا يتوقفون عند 
ملاحظتهاء ومن ناحية أخرى» يوضح مؤيدو الأشرطة الإعلانية أن الدراسات تشير 
إلى أن الأشرطة الإعلانية تزيد من وعي الجمهور بالمنتج المعلن عنه» ومن ثم فهي 
وسيلة ذات قيمة 2 أية حملة ترويج على الإنترنت . 

على الرغم من هذا الجدل الدائرء فإن الأشرطة الإعلانية أداة إعلانية شائعة 
يقبل عليها الكثيرون باستمرار» ولبذا السبب فمن المهم لمحترك التجارة 
الإلكترونية أن يكونوا ملمين بالتقنيات والمصطلحات المتعلقة بالأشرطة الإعلانية . 
المفاهيم والمصطلحات المتصلة بالأشرطة الإعلانية: 

للتعرف بشكل واضح على الأشرطة الإعلانية والقضايا المتعلقة بهاء ينبغي 
عليك أن تكون على دراية بالمفاهيم والمصطلحات التالية المتعلقة بالأشرطة 
الإعلانية : 

عاعتكء 0 : 


يشيرإلى النقر على الأشرطة الإعلانية؛. وهذا هو أحد وحدات القياس 
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المستخدمة بواسطة خبراء إعلانات الويب 2 قياس فاعلية الحملة التسويقية . 

اع لله 1 : 

ويعرف كذلك ب 821126130 وهو عبارة عن إعلان مرئي موجود على صفحة 
الويب ويشتمل على رابط بأحد صفحات موقع الويب الخاص بالطرف المعلن» ويقدر 
حكه الأحترظة الإإعللافية بضيطة عابت ان 7 يكيل فرط يكيل طولا :وضع 
هذا فإنها تتنوع # أحجامها. وعادة ما يشار إلى الأشرطة الإعلانية الصغيرة ب 01165 

لللاكهف : 

ويشير هذا الاختصار إلى ائثتلاف إعلانات المعلومات والتسلية المدعومة الذي 
تأسس ش عام 11944 من قبل اتحاد المعلنين الوطنيين والاتحاد الأمريكي لوكالة 
الدعاية والإعلان بهدف تقديم الإرشادات والتوجيهات التي يمكن من خلالبا 
الارتقاء بمستوى حملات التسويق والإعلان . 
معدل النقر: 

عبارة عن مقياس لعدد مرات النقر على العنوان الإعلاني 4# مقابل معدل 
الاستجابة للإعلان» ويكون هذا العدد تقريبياً . 

طعنام تت طاكلء011) : 

ويشير هذا المصطلح إلى قيام المستخدم بالنقر على العنوان الإعلاني. وهو 
مرادف لمصطلح . عاعتاء 20 

: 026 

وتشيرهذه الحروف إلى ( عأ 1اء-056-062© التكلفة ش مقابل النقر) وهي 
صيغة للتسويق على الإنترنت تستخدم 4# تحديد أسعار الأشرطة الإعلانية» ويتم 
الدفع لناشري الإنترنت 4# الغالب من قبل المعلنين على أساس عدد النقرات التي نقر 
بها على أحد الأشرطة الإعلانية» ويتراوح سعر النقرة 4 العادة ما بين عشر إلى 

021 
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وتشير إلى 051-261-050115320© ويتم استخدام هذه الصيغة من قبل مسوقي 
الإنترنت 4# تحديد سعر الأشرطة الإعلانية» ويمكن القول إن إعلانات النشر 
الصحفي التي تستعين بهذه الصيغة ش تحديد أسعار الأشرطة الإعلانية تضمن 
للمعلن معدل استجابة معيناء وعلى هذا فإن هذه المواقع تضع معدلاً على أساس 
ذلك الضمان # معدل .2221 على سبيل المثال نجد أن موقع الويب الذي يبلغ معدل 
1 الخاص به ثلاثين دولاراً ويضمن للمعلنين 4٠٠.0٠١‏ استجابة سيطلب مبلغ 
دولار لعرض الأشرطة الإعلانية على الموقع الخاص بالمعلنين . 
الأحجام القياسية للأشرطة الإعلانية : 

يتم قياس حجم الأشرطة الإعلانية بالبكسل. ومصطلح بكسل ( ا©5أم ) هو 
اختصار لعنصر الصورة ( 1©126121© 216141116 ) ويمثل البحسل نقطة واحدة 2 
الصورة الرسومية؛ والحجم القياسي للشريط الإعلاني هو 18؛ #4 ٠١‏ بكسل:؛ 
ومع هذا فتتنوع أحجام وأشكال الآشرطة الإعلانية» وتتمتع مواقع الويب التي تتيح 
المساحات الإعلانية بصفة عامة بمجموعة متنوعة من المساحات المتاحة كما أنها 
تمد المعلنين بقائمة بالأحجام والأشكال المناسبة . 

وفيما يلي قائمة بأكثر أحجام وأشكال الأشرطة الإعلانية شيوعاً ( مقاسة 
جميعها بالبكسل): 
4 في :5١‏ 

وهو الحجم والشكل التقليدي للأشرطة الإعلانية التي يتم عرضها 4 أعلى 
واسه| يناف الوب وهو اكقر أفنكان الأشرظة الاعلانيه ووه دف الوقت 
الحالى. 


:5١ فى‎ 1٠ 
وهو ثاني أكثر الأشكال شيوعاً فيما يتعلق بالأشرطة الإعلانية» ويطلق على‎ 
الأشرطة الإعلانية التي تنتمي لبذا الشكل اسم 1165 ويمكن وضعها على جانب‎ 
أو يك العمود الأيمن أو الأيسر‎ ٠١ 2# +14 الأشرطة الإعلانية التي يتراوح حجمها بين‎ 
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لموقع الويب . 
54 فى :5٠١‏ 

أحياناً يطلق على الأشرطة الإعلانية من هذا الحجم نصف عنوان إعلاني: 
وهذا الحجم يعادل الارتفاع نفسه للعنوان الإعلاني التقليدي لكن عرضه نصف 
عرض الأخير. ومن الممكن وضع اثنين من هذه الأشرطة الإعلانية جنباً إلى جنب 2 
الجزء العلوي أو السفلي من صفحة الويب. كما يمكن وضع أحدهما بجانب 
عنوان إعلاني حجمه يتراوح بين 74+ # ٠١‏ وذلك إذا كان تصميم الموقع عريضاً 
بالقدن الكاة؛: 
فى 170: 

ويزذاد الإقبال على هذا الحجم مق الأشرظة الإعلاثية وغالباً منا تشاهده ه 
الركن العلوي الأيمن من صفحات الويب أو # الركن العلوي الأيسر أو العمود 
ا 
٠‏ فى 94١‏ : 

وتمتاز الأشرطة الإعلانية من هذا الحجم بأنها أطول بمقدار ٠١‏ بكسل من 
الأشرطة الإعلانية ذات حجم .١0 42 ٠١٠١‏ وترى هذه الأشرطة الإعلانية 4 الغالب 
خف العموة الأهتن أو الا موس عرمعة لوو 
اف :1٠‏ 

وتمتاز هذه العناوين الرأسية التي تنتمي لبذا الحجم بأنها غريبة على 
المستخدمين الذين لم يعهدوا إلا الأشرطة الإعلانية الأفقية .وتستحوذ هذه الأشرطة 
الإعلانية على نسبة ضخمة من العمود على موقع الويب . 

وإجمالاً يمكن القول بآن هناك المزيد والمزيد من الأشكال والأحجام للعناوين 
الإعلانية التي يتم استخدامها حالياً على مواقع الويب. وفيما يتعلق بالجانب الأعظم 
منهاء يمكن أن نقول إن شكل الأشرطة الإعلانية الخاصة بك يتحدد من جانب 
المواقع التي ستقوم بالإعلان من خلالبا. وإن كانت الأشرطة الإعلانية ذات الحجم 
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)١ © 44‏ و(١77‏ # 0) هي أكثر الأنواع شيوعاً وينبفي عليك الاستعانة 
بالا فتوطة ماني انق شدي يدون تين ف نخسا نك الكروي بغري اقرف 
أنواع الأشرطة الإعلانية: 

يتم تنسيق جميع الأشرطة الإعلانية على هيئة ملفات ذات تنسيق!11© »: وهذا 
التنسيق - يجانب تنسيق - )1,0 ال يعد واجذا تن كدر ]لوا ع ملفات المبورتشيوها 
وانخشارا على اتووت جناليا.وفالأاقه إلى زنك حت الأشكنانة والووب]كظ القتيية .د 
تقنياك الأخيزطلة الإعلانية. 
1- تنسيقات '211) الثابتة والرسومية : "21111260" 

من الممكن أن تكون الأشرطة الإعلانية التي تم إعدادها باستخدام تنسيق 
"211)إما ثابتة أو رسومية:» وتنسيق '611) الثابت عبارة عن صورة واحدة لا تتغير. 
ويمكن القول 2 هذا الصدد أن تنسيقات 6117 الثابتة تتمتع بأحجام ملفات أقل 
بكثير من تنسيقات "11© الرسومية. ولم تكن الأشرطة الإعلانية التي تعتمد على 
قنرييق :6117 الكائكة شبائفة تورات عو رن الك نذا الأقزا ل ؟علنى استحب انها 
مؤخراً لأن الدراسات الأخيرة توضح أن فاعلية الإعلانات الثابتة لا تقل عن تلك التي 
تميز الإعلانات الرسومية» وأن بعض المستخدمين يفضلون النوع الأول عن الأخير. 

وف إنشاء قنديمات 615 الررموسة ف سلشة هن تتميقات 61077 الك كيده 
تنظيمها من خلال برنامج مثل “1ع10ذأناظ "611 أو 2)01تصتصكة "011 111630 لإنشاء 
صورة متحركة . 

لبي اشرق سبع اهاقس الحضاء سلفات اكوي خرن الشركة الإفاوي: 
الرسومية تمتاز بالعديد من المزايا على الأشرطة الإعلانية الثابتة . 

ويمكن تلخيص هذه المزايا 2 القائمة التالية : 
أ - وضوح الرسالة التسويقية: 

يمكن لتنسيقات "211) الرسومية عرض رسالة تسويقية غير واضحة بشكل 
افطل ف تتشيقاك: 6117" القائقة ودينينا كدف أن توتيقاك 6115" الثابةة نكري 
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فقط عرض مجموعة واحدة من النصوص والصور الثابتة ش المساحة المتاحة» فإن 
تتسيقات "11© الرسومية يمكنها عرض العديد من الصور والعناصر النصية ب 
الاح لقاع تعينها عل سداد متا همق لوقف 

ب- الإثارة المرئية: 

نظراً لأنها تتحرك وتغير من صورها؛ فإن تنسيقات "611 الرسومية تبدو أكثر 
تميزاً من المحتويات الثابتة لموقع الويب» ولا تجعل هذه الحركة العنوان الإعلاني 
أككووضنوها فلن اسهدي تتذ ب اناه التالهن- 

ج- خلق الإثارة: 

4 إمكان تنسيق "011 الرسومي المتقن الإعداد أن يخلق جواً من الإثارة ب 
تقنى اناهن سملن سعيل امقال شن المسكن أن كفن اللعملة الأول هن الاطلدق 
السؤال التالي ث4 ذهن المشاهد : أين يمكن العثور على هدايا رائعة وبسعر معقول؟ 
وبعد منح المشاهد لحظات قلائل للتفكير تأتي الإجابة على ذلك السؤال متمثلة بخ 
وكر اسم المشجر المعلن عند 
-2 الوسائط الغنية : 

إن الوسائط الغنية هي وسيلة فعالة ومثيرة لإكساب الأشرطة الإعلانية 
الحيوية والعاذبية هناك تسبيقان شائعاق يتم اشتكدامهما ف إنقناء هذه الأشترظة 
الإعلانية هماء؟5 5106153 : و . 021) 

25 ككل 510 019عدنهناء 112 : 

وشو كسرى ريدوفى نسم رنيو لخدن صعيدا وسلاسة مما هو ممكن مع 
تنسيقات "611 الرسومية. ومن الممكن استخدام الأشرطة الإعلانية التي استخدم 
معها تنسيق 580010876 يك خلق التجارب التفاعلية المثيرة - كالألعاب - التي 
يمكن أن تجعل كلاً من الإعلان والمنتج مثيراً للمشاهد؛ ولكن من مساوئ 
استخدام الأشرطة الإعلانية التي تعتمد على تنسيق 510616573896 أن ملفات 

© اتتطلب من المستخدم تنزيل أحد البرامج المساعدة كي يتم عرض 
املف وإذا ثم يفم اتستكده لله كإنة يرق فيكلا هارها يششل على ايقرتةن: 
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إلى آنه من غير الممكن عرض المحتوى . 

:))1 

ويمكن من خلاله تمكين الآأشرطة الإعلانية من عرض نماذج صغيرة» فعلى 
سبيل المثال» يمكن للشريط الإعلاني أن يقدم للمشاهد أربعة خيارات وزر إرسال» 
وعندما يختار المستخدم ويرسل النمودج فإنه ينتقل إلى الموقع الخاص بالشركة 
المعلنة. ويتم 4# هذه الحالة تسجيل نتائج النموذج بل ومن الممكن استخدامها 3 
تقييم تجربة الزائر والتعرف على حاجاته ورغباته . 

وبشكل عام فهناك بعض المساوئ العامة لاستخدام الأشرطة الإعلانية التي 


تقوم على الوسائط الغنية : 


َه 





أن أحجام الملفات الخاصة بهذه الأشرطة الإعلانية تكون أكبر بكثير من 
فلك التعامنة بعسية ]6115 كينا أن رقف الكو سر اللجتضن ان ينفو وذ 
بالشية المركحدين الذين الا شاع لبه اتسالاك هالية البرهة بالانترتت.. 
ثانيا: 

لا تقبل بعض موافع الويب الإعلانات التي تشتمل على وسائط غنية لمتطلبات 
ترتبط بتردد النطاق. ومن ثم إذا كنت تخطط لاستخدام الأشرطة الإعلانية التي 





ككين عل الوساكط انعد 2ك تجواكلت الخمدلة 2 على أن نكن كي لك هن توفي 
إنشاء الأشرطة الإعلانية الفعالة: 
هناك العديد من السبل التي يمكن من خلالبا جعل المشاهد مهتماً ومنجذباً 


للعنوان الإعلاني»؛ ويمكن القول أن الأشرطة الإعلانية أكثر فاعلية إذا تم 
إنشاؤها وإعدادها وفقاً للأساليب والإرشادات التالية : 
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طرح التساؤلات: 

عليك أن تستخدم الأشرطة الإعلانية 4 طرح تساؤل 4 ذهن المشاهد: 
فالكثير من مستخدمي الإنترنت يجدون أنفسهم مضطرين للاجابة على مثل هذه 
التساؤلات» خاصة إذا طلب رأيهم. على سبيل المثال» إذا كنت تعلن عن أحد 
المتاجر التي تتعامل ‏ كل من الكتب الإلكترونية والكتب الورقية التقليدية؛ 
فعليك 4# هذه الحالة أن تطرح على العميل السؤال التالي: هل ستكون السيادة 
للكتب الإلكترونية 4 المستقبل؟ ونظراً لأن الكثير من الناس لديها ارتباط قوي 
بالكتب الإلكترونية فإن هذا السؤال سيثير اهتمام الكثير من المشاهدين . 
الدعوة إلى القياح بإجراء ما عليك: 

أن تحدد من خلال الأشرطة الإعلانية ما يجب على المشاهد القيام به من 
إجراءات» كأن تطلب منه أن ينقر 4# ذلك الموضع . 
تجديد واستبدال الأشرطة الإعلانية : 

عليك استبدال الأشرطة الإعلانية بشكل متكررء ووفقاً لموقع 800هلا فإن 
المشاهدين يملون من العنوان الإعلاني خلال أسبوعين وهو الأمرالذي يعني أنك 
يجب أن تكون على استعداد لتجديد واستبدال الأشرطة الإعلانية كل بضعة 
أسابيع. وإذا كان لديك عدد محدود من الأشرطة الإعلانية وكنت تعلن 2# العديد 
من المواقع فيمكنك 2# هذه الحالة عرض هذه الإعلانات بالتناوب بين المواقع . 
الأحجام القياسية: 

إذا كنت تقوم بإعداد مجموعة من الأشرطة الإعلانية» فعليك أن تجعلها ذات 
أحجام قياسية - ونعني هنا أن تكون بحجم 118 فى ٠١‏ بالنسبة للاعلانات الأفقية 
و( ١221٠١‏ )و( ١76‏ 2# 150 ) بالنسبة للاعلانات المتجاورة . 


صغر حجم الملف : 
لدى معظم المواقع حدود لحجم هذه الملفات. إن مصمم الويب الجيد هو الذي يعرف 
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كيف يستخدم الألوان والأساليب الرسومية الاستخدام الأمثل لجعل الملفات صغيرة 
بعدر الإمكان ٠.‏ 


الرسوم: 

يمكن للرسوم الذكية أن تساعد 4# إبراز وتوضيح الأشرطة الإعلانية من بين 
مقجة تسيا تت واي تصن" لواستصينينا جين راكنا دان 
تجنب الادعاءات الكادبك: 

عليك أن تتأكد من أن العنوان الإعلاني يصف بدقة ما سيجده المشاهد على 
الموكى شاد :كزين تلن هق خدمات معسيرة وويساظة على الاتترتدات على مبميل 
المثال» عليك أن تستخدم عنواناً إعلانياً يقول ' إذا كنت تريد تحقيق ثروة أكثر 
مما تكله انقو هنا ".ومع اها فإن هذا الأسلوب :قد اعد نك زنادة عد التقترات 
وليس عدد الزاكرين المهتمين بالفعل بما يعرضه الموقع . 
الجاذبية البصرية: 

ينبغي أن يكون العنوان الإعلاني جذاباً ومشوقاًء وعليك # هذا الصدد أن 
تترك مهمة إعداد وإنشاء هذه الأشرطة الإعلانية لمصمم ويب محترف» وعلى 
اجات لكر كان حك التسعيه وكؤرف الامتجو ان الشتدون لتشنياث الوك 
وكين بالظلن مك مصعةث زو كد » #الاستهواء لخدو تاذلزاق من السكن أن 
يحل المتواالاعلوت ماوق تسو ننه كان تشم الرو النسيه التماطل منع 
عدد محدود من الآلوان والرسوم الإبداعية فى سبيل خلق عنوان إعلاني بديع 
وجذاب من الناحية المرئية مع الإبقاء على حجم الملف صغيراً . 
وضوح الروابط التشعبية: 

عليك أن توضح أن إعلانك عبارة عن رابط تشعبي» فهناك مستخدمون جدد 
للإنترنت كل يوم وقد لا يكون ذلك واضحاً للجميع؛ فمن الصعب تمييز الإعلان 
غير الرسومي عن بقية محتويات تصميم موقع الويب إذا لم تهتم بإبراز أن الإعلان 
يشتمل على رابط تشعبي؛ ومن الملمكن تحقيق ذلك بسهولة تامة من خلال وضع حد 
أزرق اللون حول الصورة أو كتابة كلمات معينة باللون الأزرق ووضع خط تحتها . 
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مواضع الشريط الإعلاني: 

لا يقل أهمية موضع الشريط الإعلاني على صفحة الويب عن أهمية الرسالة 
التي تحاول توصيلها للعملاء. ومن ثم عليك أن تتأكد من تقييم المواضع التي 
يمكن الإعلان فيها على الموقع الذي تعلن من خلاله وأن تختار الموضع الذي يخدم 
حملتك التسويقية بشكل مثالي. ويمكنك 2# هذا الصدد تكييف تصميم إعلانك 
تبعاً للموضع الذي سيتم إدراجه فيه . 

يتم وضع الكثير من الأشرطة الإعلانية # الجزء العلوي من صفحة الويب» 
وهو الموضع الذي قد يكون جيداً لأن ذلك يعني أن العنوان الإعلاني سيكون أول 
عنصر يتم تحميله وقد يكون الشيء الوحيد الذي يشاهده العميل للحظات قليلة 
كالول عرد لمش معور ياه السنتصة سد جامد إواحضان اكهيان العميل اشرق 
بطيثاً. وعلى الجانب الآخرء من الممكن أن يكون لوضع الإعلان 2 الجزء العلوي 
من الصفحة مساوئ وذلك لأن هذا هو الوضع التقليدي الشائع # جميع المواقع؛ 
وهو الأمر الذي يجعل العميل معتاداً على رؤية الأشرطة الإعلانية ب الجزء العلوي 
من صفحة الويب دائماً مما قد يؤدي إلى تجاهلها ببساطة . 

وعلى هذاء نجد أن بعض الإعلانات التي يتم وضعها أسفل قليلاً على صفحة 
الريت ططق دوجا انيةبوإفبان من النمل مشحل؟ كبن رحن الواهم الت عق ازاك 
الأشرطة الإعلانية فيها بشكل متكرر العمود الآيمن الذي يمكن أن يسع عناوين 
إعلانية يعجه 43503 2356305 156): بالأضاكة إلى الساوين الإغلانينة 
الرأسية ذات الحجم المخصص. إن وضع الأشرطة الإعلانية 4 هذا الموضع يجعل 
مجال رؤيتها أوسع باعتبارها جزءاً من محتويات الموقع وليس باعتبارها مجرد إعلان 
إعلاني . 
تقييح فاعلية الإعلانات: 

لتقييم فاعلية الحملة الترويجية التي تعتمد على الأشرطة الإعلانية» فإن الآمر 
يتطلب منك أن تكون قادراً على الإجابة على أسئلة معينة» مثل : 


ما عدد الأشخاص الذين قاموا بالنقر على الإعلان؟ 
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هل بقوا لفترة على موقعي؟ 

هل قاموا بأية عمليات شرائية؟ 

ويمكن للموقع الذي تقوم بالإعلان من خلاله أن يخبرك بعدد المرات التي تم 
فيها تنزيل الإعلان إلى كمبيوتر العميل خلال فترة محدودة. ومع هذاء ولتجميع 
معلومات مفيدة حول فاعلية وكفاءة الأشرطة الإعلانية» فأنت بحاجة كذلك إلى 
إحصاءات توضح عدد مرات النقر التي قام بها العملاء على الإعلان والإجراءات 
التي قاموا بها بعد ذلك .وهناك أداتان أساسيتان لقياس فاعلية الأشرطة الإعلانية : 
تحليل ملفات المعاملات وخدمات التعقيب . 
1 -نحليل ملفات المعاملات: 

من الممكن أن يكشف تحليل ملفات المعاملات التي تقوم بيرامج وحدة خدمة 
الويب بإنشائها عن الكثير من المعلومات المتعلقة بفاعلية العنوان الإعلاني. فعلى 
سبيل المثال» يمكن إعداد صفحة خاصة يرتبط بها أحد الأشرطة الإعلانية من 
خلال الروابط» ويمكن لبذه الصفحة أن توجه المستخدم إلى الصفحة الرئيسية 
الخاصة بموقعك. ومن خلال حساب عدد مرات الزيارة إلى الصفحة إعادة التوجيه 
هذه» يمكن لأداة تحليل ملفات المعاملات التوصل لعدد المستخدمين الذين قاموا 
بالدخول إلى موقعك من خلال النقر على إعلان معين . 

ولا يتطلب منك الأمر استخدام صفحة إعادة التوجيه» لكنها 4 الكثير من 
الحالات أبسط السبل التي يمكنك من خلالبا قياس فاعلية الإعلان. ومن الوسائل 
اللأخرى الممكنة تمرير قيمة فريدة ث2 ال 11181 المرتبط بكل إعلان. ومن الممكن 
هذه الحالة تسجيل هذه القيمة ب إحدى قواعد البيانات أو 4 ملفات المعاملات 
والرجوع إليها للتعرف على عدد مرات النقر على كل عنوان إعلاني. ويمكن 
استخدامه مع المستخدمين الذين لا تدعم أدوات التصفح الخاصة بهم عمليات إعادة 
التوجيه الخاصة بصفحة الويب . 


توضح لك أدوات تحليل ملفات المعاملات -- مثل - 7860176205 البلدان التي 


))176(( 


ينتمي إليها العملاء. ومن خلال هذه المعلومات يمكنك تحديد ما إذا كنت 
ستستمرخ الإعلان خ أحد المواقع أم لاء فعلى سبيل المثال» إذا كنت تعلن على 
موقعي026 5116 17165 وع)ز5 7765 1590 , وكنت تدقع المبلغ نفسه من المال 
للموقعين 4 نظير الإعلان عن منتجاتك من خلالبماء ولنفترض أن تحليل ملفات 
المعامللات كشف لك عن أن 516 1716 15950 يرسل عمليات تنزيل إلى موقعك 
أكثر من أي موقع يشير إلى . ب1خ1لآ 
2- خدمات التعقيب: 

يمكنك الحصول على تحليل ملفات المعاملات من خلال شركات أخرى بدلاً 
من الاعتماد على برامج الكمبيوتر. وتعمل هذه الخدمات من خلال إدراج الكود 
الخاض ب 183313 2 كل صفحة من سات موقع الويب الخاص بلك كم يقوم 
هذا الكود بإرسال المعلومات إلى وحدة خدمة أخرى تقوم بتسجيل بيانات التحميل 
والإرستال: ويمكيك يه هذه العالة:الاظلاع على البيانات 4 جز آمن علن موقم 
الزمب الكامى يدم اسفن 
ولهذا الأسلوب بعض السلبيات المتمثلة فيما يلي : 

يتطلب الأمر من موظفيك البحث عبر موقع الويب بأكمله من أجل إضافة 
كود :111311 المطلوب إلى كل صفحة. وإذا كان الموقع الخاص بك يستخدم 
قاعدة نانات لأدارة الممتونات: كقى الا فكون اذه السد ماك العدوة علي إكاحة 
المعلومات المتعلقة بتنزيل الإعلانات الخاصة بكل منتج على موقع الويب على جهاز 
لمشي 

نظراً لأن برامج وحدة خدمة الويب تقوم تلقائياً بإنشاء ملفات المعاملات» فَإن 
من الجدير استخدام هذه الملفات» ولن تكون ب حاجة إلى برامج كمبيوتر لتحليل 
ملفات المعاملات داخلياًء وهذه البرامج فى متناول الجميع إلا إذا كانت ميزانية 
شركتك محدودة للغاية . 


لعا كتوم لساري ست لقره الخد حيو فزي موقيو ب 


)177(( 


على معدل زيارة موقعك. وقد تعتبر بعض الشركات هذه المعلومات امتيازية» ومن 
ثم قد لا تود أن تطلع عليها جهات أخرى . 


شراء وبيع الأشرطة الإعلانية: 

يجب على شركتك أن تحدد ما إذا كانت تريد شراء الخدمات الإعلانية أو 
بيع الخدمات الإعلانية كجزء من سياستها الإيرادية. فإذا كنت تشترى الخدمات 
الإعلانية على المواقع الأخرى لكنك لا تعرض الإعلانات على موقعك»: فستفوتك 
4 هذه الحالة فرصة تحقيق بعض الأرباح المحتملة» ومن هناء قد يكون من 
الأفضل لموقع التجارة الإلكترونية الخاص بك ألا تقبل عرض إعلانات عليه. ومن ثم 
يمكن أن نقول إنك تستهدف من موقعك الإعلان عن منتجات شركتك أنت وليس 
منتجات الشركات الأخرى . 

وإذا كنت لا تقبل عرض إعلانات الآخرين على موقعك » فسيكون عرضك 
هذه الخدمات الإعلانية على المواقع التي تبيع خدمات ومنتجات تكاملية وليس 
خدمات ومنتجات منافسة بالفكرة الجيدة» على سبيل المثال » يمكن لأحد مواقع 
بيع ملفات المقطوعات الصوتية على الإنترنت عرض الإعلانات الخاصة بأحد المواقع 
التي تتيح بيع تذاكر الحفلات وليس الإعلانات الخاصة بمواقع بيع ملفات 
المقطوعات الصوتية الآخرى» ويمكنك من خلال عرض إعلانات الآخرين على 
موقعك استحداث مصدر آخر للايرادات طالما أن هذه الإعلانات لا تؤدي إلى سحب 
العملاء من موقعك إلى مواقع الغير. 
استهداف الأشرطة الإعلانية : 

إن تحديد الموقع الذي ستقوم من خلاله بعرض إعلاناتك لبو أمر فى غاية 
الأهمية كما أنه يشكل جزءاً من التحدي المتعلق بالترويج على الإنترنت: وعلى 
الجانب الآخرء هناك مواقع دخول ذات درجة تحميل عالية مثل00طهلآا و عأا125 
يمكن الإعلان من خلالبا فى مقابل مبالغ تقوم بتحديدها. ولكن السؤال الذي 
يطرح نفسه فى هذا الصدد هو: هل تتيح مثل هذه المواقع نوعية الاستهداف التي 
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ترغب فيها؟ وعليك 4 هذا السياق استهداف الموقع الملائم للاعلان من خلاله . 
التعامل مع مندوبي الإعلانات: 

للتغلب على التعقيدات المتعلقة باختيار أفضل السبل للترويج على الإنترنت» فقد 
يكون من مصلحتك الاستعانة بخدمات مندوبي الإعلان من خلال الويب. ويتمتع 
هؤلاء المندوبون المحترفون باتصالات واسعة وكثيرة كما يمكنهم الوصول إلى 
مزيد من مواقع الويب التي تقبل عرض إعلانات الآخرين عليها بصورة أفضل منك. 
كما يمكن لشركات الإعلان من خلال الويب مساعدتك أ الوصول إلى المواقع 
المميزة وكذا مساعدة موقعك 4 تقييم أداء مندوبي الإعلانات» وفوق كل ما 
سبق» يمكنها مساعدتك 2# العثور على مصمم جرافيك خاص بالويب. إن التوصل 
إلى بدائل للعناوين الإعلانية - مثل الترويج من خلال حملات الرعاية - قد يكون 
أكثر سهولة عند الاستعانة بمندوبي الإعلانات» ويرجع ذلك لاتصالاتهم الواسعة 


والكثيفة . 


شبكات الاتصال الخاصة بمندوبي الأشرطة الإعلانية: 

ومن الوسائل الفعالة التي يمكنك من خلالبا توصيل رسالتك على النحو الأمثل 
استخدام شبكحة الاتصال الخاصة بمندوبي الأشرطة الإعلانية. ويتم إنشاء 
شبكات الاتصال هذه من خلال تجميع عدد ضحم من المواقع التي تعرض 
الخدمات الإعلانية ثم تقسيمها إلى فئات . 

ويتم بيع خدمات هذه الشبكات الاستشارية للمعلنين الذين يرغبون فى عرض 
إعلاناتهم على مجموعة من مواقع الويب وليس على موقع ويب منفرد. وبدلاً من 
اختيار موقع بعينه لوضع الإعلان عليه يمكنك استخدام شبكة الاتصال الخاصة 
بمندوبي الأشرطة الإعلانية 4# اختيار فئة ترغب + عرض إعلانك من خلالبا؛ 
وتساهم هذه الخدمة 4 زيادة عدد مرات تنزيل إعلاناتك على أجهزة العملاء خلال 
فترة محدودة. كما لن تحتاج فى هذه الحالة إلى الاحتفاظ بعلاقات فردية بحل 
موقع من المواقع التي تعرض إعلاناتك من خلالبا. على سبيل المثال» لنفترض أن 
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موقعك يبيع أدوات الكمبيوتر» ففي هذه الحالة يمكن لشبكة الاتصال الإعلان 
على موقعك من خلال مجموعة متنوعة من المواقع التي تشتمل على محتويات متعلقة 
بأجهزة الكمبيوتر الخاصة بالكثير من العملاء - بداية من مدير أقسام 
تكنولوجيا المعلومات إلى المستخدمين 3# المنازل والبواة . 
مقايضة الأشرطة الإعلانية: 

إذا كانت ميزانية الدعاية لدى شركتك محدودة: فقد لا يحون 3 
استطاعتك الاستعانة بالأسلوب السالف ذكره 4# الترويج والدعاية لمنتجاتك. ومع 
هذا لا يزال 4# إمكانك القيام بحملات الترويج لمنتجاتك على الإنترنت دون أن 
تضطر لدفع مبالغ نقدية - ونعني هنا أنه © إمكانك مقايضة أو تبادل المساحات 
الإعلانية مع المواقع الأخرى. وستحقق هذه الطريقة نتائج أكثر فاعلية ونجاحاً إذا 
استعنت بشبكة اتصال خاصة بتبادل الإعلانات . 

ويجب على أغطباء شسبكة الاتصثال الخاصنة ادل الإغلانات نف هذه الحالة 
إدراج كود على موقع الويب الخاص بهم يوضح الأشرطة الإعلانية الخاصة 
بالأعضاء الآخرين. وتتطلب بعض شبكات الاتصال عرض هذه الأشرطة الإعلانية 
4 الجزء العلوي من صفحات الويب . 

وعلى الرغم من أن الموقع الخاص بك يقوم بعرض الأشرطة الإعلانية الخاصة 
بالأعضاء الآخرين:؛ فإن الأشرطة الإعلانية الخاصة بك يتم عرضها على المواقع 
الخاصة بالأعضاء المشاركين» ويتم تخصيص عدد معين من مرات تنزيل العناوين 
الخاصة بك إلى أجهزة الكمبيوتر الخاصة بالعملاء على مواقع الويب الخاصة 
بالأعضاء الآخرين. وكلما زاد عدد مرات عمليات التنزيل هذه التي يسجلها موقعك 
للعناوين الإعلانية الخاصة بشبكة الاتصال؛ زادت مرات التنزيل التي يتم 
تخصيصها لعناوينك الإعلانية . 

وتمكنك ذا هنذا انس زيناذة هاعلتة كيلك الاعلاننة عير الأستشعانة 
يشبجكات الأتصنان: الخاضبة بم إن الأشوطلة الأعلاتية :كم هنو الجبال تمافا مه 
شبكات اتصال الأشرطة الإعلانية المدفوعة مثل .1116© 72010516 كما يمكنك 
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كذلك تقييم أداء عناوينك الإعلانية على الإنترنت . 


برامج المرجعية: 

من الآساليب الأخرى لتوجيه التحميل إلى الموقع الخاص بك استخدم برنامج 
المرجعية» والذي يعرف كذلك بالبرنامج الفرعي. ولا تتطلب مثل هذه البرامج من 
الموقع الخاص بك أن يقوم بعرض الأشرطة الإعلانية. كما أنها لا تتطلب نفقات 
نقدية ضخمة مثل تلك التي تتطلبها شبكات الاتصال الخاصة بالأشرطة الإعلانية 
أو وكالات الإعلان. وتقوم برامج المرجعية هذه بجعل مواقع الشركات الأخرى 
تعرض عناوينك الإعلانية ث4 مقابل أن تدفع لهم عمولة لكل تحميل جديد. ومن 
الممكن أن تقوم عملية الدفع أو السداد هذه على أساس عدد النقرات أو الزائرين 
الجدد أو العمليات الشرائية التي تتم- ونعني هنا الحصول على مبلغ 4# مقابل كل 
عملية شرائية أو الحصول على نسبة من إجمالي مبلغ الشراء . 

ولابد لك أن تتلاحظ عدم افتراض أن برامج المرجعية وسيلة رخيصة يمكن 
لشركتك من خلالبا الإعلان عن منتجاتهاء فإذا أخفقت 4 تقدير عدد الشركات 
التي ستقوم بإدراج أو تسجيل برنامج المرجعية الخاص بك بدقة أو كمية التحميل 
التي ستتولد عن برنامجك؛ فقد ينتهي بك الحال إلى دفع مبالغ نقدية إلى الأعضاء 
ل هذا البرنامج أكثر مما حسبت فى الأصل؛ وعلى هذا عليك أن تخطط لبيكل 
عملية السداد التي تقوم على العمولة على نحو مناسب . 
مثال توضيحي: 

تبلغ قيمة الشريط الإعلاني الإإكتروني 2# أحد المواقع الإلكترونية المشهورة 
٠‏ دولاراً بأسلوب 051/1. وتبلغ قيمة 7112© //. 

ويتقاضى موقع آخر مشابه ١١‏ سنتاً لكل نقرة على الشرييط الإعلاني 
1015 ط)ء0111) » وبافتراض أن قيمة +11) لبذا الموقع تبلغ /7/. 

المطلوب: احسب أين يحقق المعلن كفاءة أفضل ( تكاليف إعلان أقل). 


الحل: 
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- الإعلان في الموقع الأول: 
تكاليف الإعلان لكل ألف انطباع 102 دولاراً 


قيمة 011+4)-28 » إذن: 

1112ل طئعناه تطالء11ن) - ٠٠١٠٠١‏ *م/-١٠م‏ 

وبذلك تكون تكلفة 01151 قتط)ءلء111) :,0-/8٠١+ :٠١-‏ دولار 
الإعلان في الموقع الثاني: 

قيمة 011+4)-21 » إذن: 

1112ل طئعناه تطلء11ن) - ٠٠٠١‏ *م/-١٠م‏ 

يدفع المعلن ١4‏ سنتاً مقابل كل نقرة تأعنامعتطاعك011) 

وبذلك تبلغ تكلفة الشريط الإعلاني: 


سنتا* ١١ -8١‏ دولاراً 


* البديل الأفضل: 


١‏ دولاراً 
١6‏ سنتا 
إذن الإعلان ث الموقع الثاني يحقق مستوى كفاءة أفضل باعتماد مقياس 
تكلفة كل ألف انطباع وكذلك باعتماد مقياس تكلفة كل نقرة. 





مثال توضيحي: 
بافتراض أن تكلفة كل نقرة (010) عند عرض شريط إعلاني 4# أحد المواقع 
هي 0" سنتاًء وقيمة 7112© هي 77: أجب عما يأتي: 
ما هي تكاليف هذا الإعلان لعدد من الانطباعات 1500165510825 يبلغ .600٠٠١‏ 
الحل: 


«»عدد ال 101155)كل011) -د/0٠6٠0-600١٠١5‏ نقرة. 
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+ التكلفة: 

سنتاً 2 ٠١0‏ دولارات 

بافتراض أن قيمة ©» هي 70 سنتاًء ما هي فيمة 0118 التي تحقق معدل 
01 يعادل ٠0‏ دولاراً؛ ما رأيك 2# الإجابة. 

الحل: 

تكلفة نقرة واحدة يُعِطني ١0:‏ يننا 

تكلفة س نقرة يعطي 6١‏ دولارا 

٠,502001١ إذن:‎ 

س- ٠٠١-٠0 ,50+60٠‏ نقرة 

٠‏ نقرة طع100)ك111) لكل ألف انطباع» وبذلك فإن: 

92 ..عامياءء لد ١٠أ/‏ 


إن هذه النسبة هي نسبة مرتفعة ربما يصعب تحقيقها. 


؟- ترويج المنتجات من خاال آليات البحث: 

على الرغم من قيامك ببذل أفضل الجهود لخلق عناوين إعلانية رائعة المظهر 
تشتمل على معلومات كافية عن منتجاتك يتم وضعها 4 أفضل المواضعء» فإن 
الكثير من مستخدمي الويب سيغضون الطرف عن هذه الإعلانات كلية . 

فعند زيارتهم لأحد مواقع الويب» ينصب اهتمام معظم المستخدمين على 
المحتويات التي يجدونها على الموقع إذ من الممكن أن يكون مستخدمو الويب قد 
اعادو عدن تكامل السسا سو اترة وفتصين التمودن: وس عنة فى تعطيطل 
هؤلاء المستخدمين لإجراء عملية شرائية على الإنترنت»: فإنهم يلجؤون * الغالب إلى 
الاننهاتة باقع الات البشدك بناجل الور كل الباك المتاسسم ومق اخل تك 


وإذا كنت تهدف إلى جذب نسبة كبيرة من متسوقي الإنترنت» فمن المهم هنا أن 
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تتأحكد من أن موقعك ممثل على نحو جيد لآليات البحث الرئيسية . 
أدلة الويب: 

هناك أسلوبان تقوم مواقع الدخول من خلالبما بعرض الروابط الخاصة بها إلى 
المواقع الأخرىء يتمثل الأسلوب الأول 2# استخدام إحدى آليات البحثء بينما يتمثل 
الأسلوب الثاني # إنشاء أحد أدلة الويب؛ ودليل الويب عبارة عن قاعدة بيانات 
خاصة ب 11181:5 التي تم فرزها ب هيكل تسلسلي»: ومن أفضل أمثلة أدلة الويب 
0 وم !]1 و .2311اك 00[1آ1 

وعند إدخال المستخدم للكلمات الأساسية خ نموذج آلية البحث على أي من 
هذه المواقع؛ فإن النتائج التي يتم عرضها تقوم 4 واقع الأمر على مواقع الويب 
الموجودة 4 قاعدة البيانات الخاصة بموقع الدخول فقط. ولا تقوم هذه المجموعة من 

5ل 1لاعلى فهرسة أوتوماتيكية للويب» ولكنها تعتمد على الإضافقة اليدوية 

لمواقع الويب لقاعدة البيانات الخاصة بالدليل . 

وتقوم برامج التحرير الخاصة بموقع - 186166 على سبيل المثال - بالبحث عن 
مواهَم :الويية القالسية لأضافتها إلى الأدلة النقاصنة رهنا :كينا "أن منده البرامع تعمد 
على مالكي مواقع الويب # إدخال المعلومات الخاصة بهم ث نموذج على الموقع ثم 
تحديد كيفية تصنيف هذه المعلومات. تقوم بعض الأدلة مثل - 8100لآ بإدراج الموقع 


الآدلة 4 مقابل أجر. وعلى العكحس من ذلك نجد أن آليات البحث لا تتطلب أية 
نفقات . 


كيفية قيام آليات البحث بفهرسة المواقع: 

تمتاز آليات البحث بأنها تعمل بطريقة أوتوماتيكية؛ بينما لا تمتاز أدلة الويب 
بهذه الميزة» وتقوم آليات البحث بجمع المعلومات المتعلقة بمحتويات الويب من خلال 
برامج يطلق عليها 5010615 أو .0013751615 وتقوم هذه البرامج بالبحث عبر الويب 
كل يوم لإيجاد مواقع الويب الجديدة وفهرسة صفحاتهاء ثم يتم إدراج هذه 
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المعلومات بعد ذلك 4# قاعدة البيانات الخاصة بآلية البحث . 

من خلال الأسلوب الذي تتبعه آليات البحث والمتمثل 4# جمع المعلومات سيتضح لنا 
أن نتائج آليات البحث أكثر دقة من أدلة الويب: 4# واقع الأمر إن عدد صفحات الويب 
الموجودة يتعدى بدرجة كبيرة قدرة أي من برامج 501061 على فهرستهاء ومن ثم فقد 
لا تتم فهرسة موقع الويب الخاص بك دون قيامك ببذل بعض الجهد من جانبك . 

ولحسن الحظ هناك طريقتان للتدخل # هذه العملية نيابة عن الموقع الخاص 
بك» هذا وتشتمل معظم المواقع الخاصة بآليات البحث على نموذج لإرسال بلغآلآ 
للقيام بعملية الفهرسة » ثم يتم بعد ذلك تنظيم ال :11181 للقيام بالفهرسة وذلك من 
خلال برنامج106م5 ؛ ومن الممكن أن يستفرق الأمر عدة أسابيع إلى أن يصل هذا 
البرنامج إلى طلبك . 
عملية التسجيل: 

إن القيام بعملية التسجيل من خلال آليات البحث وأدلة الويب هو جزء أساسي 
من صفقات التجارة الإلكترونية لا يمكن إغفاله: وإذا كان الموقع الخاص بك 
ليس ضمن النتائج الخاصة بالاستعلامات المناسبة على مواقع الدخول الركيسية: 
فأنت تفوت على نفسك الكثير من الصفقات التي يمكن إبرامها . 
التسجيل من خلال آليات البحث: 

إن القيام بعملية التسجيل باستخدام آليات البحث هو أمر بسيط» حيث كل 
ما عليك القيام به هو إدخال ال :17181 الخاص بموقعك 4# حقل النموذج والضغط 
على زر الإرسال. ولا تتطلب نماذج التسجيل الخاصة بآلية البحث بصفة عامة أية 
معلومات حول موقعك لأن برنامج 501061 يقوم بجمع هذه المعلومات من صفحات 
الويب نفسها . 

وعلى الرغم من أن التسجيل باستخدام مواقع آليات البحث منفردة هو أمر 
بسيط نسبياً» إلا أنه قد يستغرق الكثير من الوقت ويرجع ذلك إلى الرقم المجرد 
لآليات البحث الموجودة. لمزيد من المعلومات . 
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التسجيل من خلال أدلة الويب: 

على عكس آليات البحثء نجد أن أدلة الويب تتطلب مزيداً من المعلومات 
المتعلقة مموقتك عند القيام يعمليةالتسجيل. ومن القطلباك الشاعة هذه الوضفت 
المختصر للموقع والكلمات الرئيسية وضّة هيكل التصنيف الخاص بها. وتقوم 
برامج التحرير الخاصة بأدلة الويب 4 جميع الأحوال بالتحديد النهائي للفكة . 

وعلى الرغم من أن الكثير من أدلة الويب تقوم بإدراج موقعك مجاناً؛ فإن 
اللمككبر ينها يقد هذه القدمة بك مقايل سكن التصيروق اك هلاو : على هذا »كان 
الآدلة الكالية ميد تلفبف الغالب موضهها أفضل على اللسفحة الخاهنة بالفكة واناف 
دون تمول اانه خكافة كي حضو نعولاف شراد يفعض الأعلاكات علي ذرفحاكت 
القغة اتحتبية بالكقوين رةه ابيب .وقد يسقرق الأسرسيةة اشعريهه إرسشان 
النموذج كي يتم إدراج موقعك على أحد أدلة الويب. وعلى الجانب الآخر يمكن 
الابمقاقة بالقواقم كيو اجات ذا حصريه تطيم إلى كقاقع اسرع واضفق: 
أتمتة عملية التسجيل : 

نظراً لأن تسجيل الموقع الخاص بك من خلال جميع آليات البحث وأدلة الويب 
واحداً تلو الآخر هي عملية محيرة وتستغرق الكثير من الوقت؛ فهناك الكثير من 
الأدوات والخدمات المتاحة والتي يمكن الاستعانة بها لأتمتة عملية التسجيل. وتتمثل 
هذه الأدوات 4 برامج كمبيوتر أو خدمات تعتمد على الويب: وسنلقي ف الأجزاء 
التالية النظر على هذين الخيارين . 


خدمات التسجيل الني تقوم على الويب: 

تتاح خدمات عملية التسجيل المؤتمتة من خلال مجموعة متنوعة من مواقع 
الويب. وتقوم خدمات التسجيل التي تقوم على الويب بنشر قائمة تضم جميع أدلة 
الويب وآليات البحث التي تتعامل معها جميع المواقع. وعليك © هذا الصدد أن 
تتأكد من أن الخدمة التي قمت باختيارها تغطي الغالبية العظمى من معظم آليات 
البحث وأدلة الويب الشائعة. ومن خدمات التسجيل هذه 511211.6012 اث 
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هذا وتبلغ تكلفة هذه الخدمات أقل مما قد تدفع بشكل عام 4# مقابل 
الاستعانة بأحد أدلة الويب إذا اخترت القيام بعملية التسجيل من خلالبا. وتتم هذه 
العملية من خلال جمع المعلومات منك من خلال سلسلة من النماذج. ويتم إرسال ال 
011 الخاص بموقعك ووصفه والكلمات الأساسية الخاصة به إلى أدلة الويب. أما 
فيما يتعلق بآليات البحث فإنه يتم إرسال ال ب1غآنا فقط . 

وعلاوة على هذا تتيح الكثير من خدمات التسجيل لمشتركيها تقارير تتعلق 
بنجاحهم # التعامل مع آليات البحث والأدلة التي قامت الخدمة بإرسال المعلومات 
إليها. ومن الممكن أن يكون هذا الأمر أداة فعالة 4 تقييم نجاح حملتك للترويج 
لمنتجاتك من خلال الإنترنت. وعلى الرغم من أنه سيكون من الصعب على أي 
شخص جمع هذه المعلومات » فإن 4 إمكان هذه الخدمات الوصول إلى هذه 
المعلومات تلقائياً وعرضها 4# آداة التصفح الخاصة بك على الفور . 


البرامج الخاصة بالتسجيل: 

تعمل برامج التسجيل على الكمبيوتر الخاص بك؛. كما أنها توفر لك خدمات 
شبيهة بخدمات التسجيل التي تقوم على الويب. وتتمثل مزايا استخدام مثل هذه 
البرامج # أنها تتيح القيام بعملية التسجيل دون الحاجة إلى الاستعانة بأطراف 
خارجية. كما أنها تمكنك من الحصول على خدمات تفصيلية ومخصصة أكثر 
مما تتيحه تلك الخدمات التي تعتمد على الويب. ومن أشهر حزم برامج التسجيل 
شهرة وشيوعاً 4001568 المنتجة من قبل شركة 3 

1 152 .210-15319377 مرطم.ع1ء1) رد /// :خط 


و 102001)زوهااء كام 
.051110115010 درط 210-193531.77 مرطم.عل1ء 211 ///:مراغط 


هذا وتأتي حزم البرامج الخاصة بعملية التسجيل مع قاعدة بيانات خاصة بآلية 


يبحث ومواقع ويب توجيهية. ويتم 2 العادة الحفاظ على فقواعد البيانات هذه 
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وتحديثها من جانب موظفي شركة برامج الكمبيوتر و إمكانك تنزيل 
الإصدارات الحديثة من هذه القواعد من خلال الويب. ومن الممكن دمج حزم 
البرامج هذه بشكل جيد 4# أثناء عملية تطوير الموقع الخاص بك وذلك لاشتمالها 
على خصائص تقوم بتعديل الحود الموجود على صفحات الويب الخاصة بك 
لتحسين أداء آلية البحث الخاصة بك. كما يمكن برمجة هذه الحزم من أجل 
إعادة إرسال المعلومات الخاصة بموقعك إلى مواقع ويب محددة وفقاً لجدول زمني . 
وتشتمل الكثير من هذه الحزم على برامج تحرير خاص ب .:11112311 
التلميحات والأساليب التي يمكن من خلالها تحسين الفاعلية: 

بطبيعة الحال قد تكون جميع الجهود 0000 من أجل تسجيل 
موقعك بلا فائدة؛ إذا لم ينتج عنها إدراج موقعك ضمن القوائم العشر أو الخمس 
عشرة الفضلى التي يتم عرضها للاستعلامات المناسبة» وسنتعلم من الأجزاء التالية 
كيفية زيادة الفرص المتاحة أمامك لجعل موقعك بين أول وأفضل المواقع المدرجة . 
-١‏ فاعلية أدلة الويب: 

عندما 0 الويب» يمكن لنا أن نقول إنك تحصل على الخدمة 
التي تتوقعها 4 مقابل ما تدفع. فهذه الأدلة تتيح لأصحاب مواقع الويب الذين قاموا 
بدفع الكثير من الأموال 4 مقابل إدراج مواقعهم ‏ أي فئة؛ إدراج مواقعهم أولاً مع 
تمييز الروابط الخاصة بمواقعهم 4# أغلب الأحوال. وعند تصفح الدليل الخاص ب 
- 10015513316 على سبيل المثال - ستلاحظ أن المواقع الأولى القليلة المدرجة 3 
كل صفحة من صفحات الفئات لا تخضع للترتيب الأبجدي؛ كما ستجد أن 
الترتيب الأبجدي لا يسود إلا # منتتصف الصفحة؛ ومن هنا يممكن أن تستنتج أن 
المواقع المدرجة أولاً هي المواقع التي دفع أصحابها أكثر . 

كما يمكنك كذلك شراء الإعلانات 4 صفحات الفئات بعينها على مواقع 
الويب التوجيهية» وقد يشتمل الجزء 11461311116 الخاص بدليل الويب على عنوان 
إعلاني ش الأعلى أو شّ أسفل الجانب الأيمن الذي يعلن عن متاجر بيع الكتب على 
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الإنترنت؛ ومن ثم فمن الممكن شراء مثل هذه المواضع بالأسلوب نفسه الذي يتم من 
خلاله شراء الأشرطة الإعلانية. وللتعهرف على المزيد من الخيارات عليك زيارة 
الأجزاء الخاصة بالمعلومات الخاصة بالإعلانات على مواقع الويب . 
" - فاعلية آليات البحث : 

إن تحسين فاعلية موضع آلية البحث الخاصة بك يستلزم عملية تكويد ماهرة 
امح :111111 ولي أموالا ودتناء على هذا يعن غلبف الاستكنانة لالم 
المذكورة 2# الأجزاء التالية عند تطوير موقعك من أجل الحصول على الموضع 
الأمثل لآلية البحث . 
أ -استخدام ,17311آ] بدلاً من الصور : 

تقوم برامج 1067 5ابفهرسة النصوص على صفحة من صفحات الويب لتحديد 
الموضوع. هذا وينبغي عرض ال محتويات الأساسية لصفحة الويب فى النص الخاص ب 

11341آبدلاً من عرضها كصورة. ولا يستطيع برنامج 1061م5 فهرسة النص 

الموجود داخل الصورة» وإذا كانت المحتويات الأساسية لموقهك معروضة داخل 
صورة؛ فلن يستطيع البرنامج الخاص بآلية البحث أن يقيم بشكل صحيح الكيفية 
التي يممكن من خلالها الاستعلام عن الصفحة وثيقة الصلة . 
ب- إدراج الروابط الخاصة ب-111111 : 

إذا كان موقعك يعتمد على خريطة صورية للقيام بعملية الاستعراض ؛ فعليك 
أن تتأحد من إدراج الروابط الخاصة ب :111711 كذلك إلى جميع أجزاء الموقع. 
ومن الممكن إدراج هذه الروابط على امتداد الجزء السفلي من كل صفحة . 

هذا وتتبع برامج 10675م5 الخاصة بآلية البحث الروابط الموجودة على موقع 
الويب لفهرسة كل صفحة؛ لكن لا يمكن لبذه البرامج اتباع الروابط الخاصة 
بالخريطة الصورية» لبذا عليك أن تتأكد من الروابط الخاصة ب .:1112311 
ويمكن أن نقول أن مثل هذه الروابط مفيدة لزائري موقعك ؛ خاصة هؤلاء الذين 
يتمتعون باتصالات بطيئة بالإنترنت لا تتيح تحميل الصور تلقائياً ‏ أدوات التصفح 
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الخاصة بهم . 
ج- التعامل مع برامج: 5010615 : 

يمكنك أن تزود ك5 من برامج 510615 وزائريك بخريطة لموقعك وهي عبارة 
عن صفحة ويب تشتمل على قائمة هيكلية للروابط المتصلة بجميع الأجزاء الأساسية 
لموقعك؛ وتساعد خرائط المواقع المستخدمين الذين يعانون من صعوبات 4 فهم نظام 
استعراض موقعك. كذلك فإنها تتيح لبرامج 10685م8 موقعاً مركزياً يمكن من 
خلاله البدء 4 عملية الفهرسة. # واقع الحال » يمكن إرسال ال :11181 الخاص 
بخريطة موقعك إلى كل آلية بحث بدلاً من ال 10181 الخاص بالصفحة الرئيسية 
وذلك لجعل عملية الفهرسة تتم بشكل أكثر فاعلية ودقة. ولجعل بعض الأدلة 
خاصة. وعليك إدراج ملف 65111510 105045 الذي يحدد لبرامج 5010615 الأدلة 
التي لا ينبغي فهرستها. وهذا الملف عبارة عن ملف نصي محفوظ 2# الدليل الآساسي 
لموقع الويب الخاص بك. ويجب أن يحمل هذا الملف اسم 10015.16 حتى يتم 
استخدامه على نحو صحيح. ويتألف هذا الملف 2# الأساس من قائمة من الأدلة أو 
الملفات التي ينبغي استبعادها عن عملية الفهرسة التي تتم من قبل برامج .5010615 

وفيما يلي مثال للكود الموجود 4 هذا الملف» ويسمح هذا الكود لكل 
برنامج من برامج 10615م5 بفهرسة كل دليل من مواقع الويب فيما عدا الدليل 
الذي يحمل الاسم 20112 والدليل الفرعي الذي يحمل الاسم 50105816 والدليل 
الذي يحمل اسم :0017210205 


* :اأسعع 1561-2 
/ تنتدط 30 / :1015211071 
/ 5011721 / 00151210205 / :12152110371 


للبعض الأخر بالوصول إليها. على سبيل المثال » يستبعد الكود التالي برنامج 

117و ةالزائف الذي يحمل اسم 8830501061 من المجلداتستصلة وعقةط0263 
و020605 و 111ا)5قع119726م, لكنه يستبعد برامج 501061 أخرى من المجلد 201112 
فقط : 
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1م5305 :أوععة-زءول] 
/ ستددلة / :07للدئاطا 

/ 026225 / :1521101آ 

/ 1206605م / :1015211071 

/ ككساوعءغة انام / :11071وكاا 
* :)2ءع11561-28 

/ ستد:دلد / :107للددوزطا 


فرغل مااي تقية ان مليف اشتمن او الستقاء لتر كفن قينا 
يمكنك تكويدها 4 ملف 5©11015108© 7052045 » لكن معظم المواقع تستخدم 
قاكمة واحدة من الملفات المستبعدة لجميع برامج1068م5 تماماً مثل الكود العينة 
الشسائق: 


د- استخدام عناصر :1112 : 

عغدداما تقؤم آلية البحث بعرضن قائمة من النتائج فإن هذه النتائجيثم إذزاجها 
4 القائمة بعنوان مكتوب بخط عريض يشتمل على رابط بصفحة الويب » 
بالإضافة إلى فقرة وصفية أسفل العنوان. ويمكن القول إن عمليات الوصف هذه 
تكون منطقية أ أحيان و4 أحيان أخرى لا . ويمكن تحسين مظهر عرض الموقع 
لقوائم النتائج من خلال الاستخدام الصحيح لعناصر 12648 . 

إن عنصر 13618 هو عنصر خاص ب 1111111 يشتمل على معلومات عن المستند 
أو صفحة الويب. ويتمشل الجتآن الأساسيان لعنصر 226418 اللذان يمكحن 
استخدامهما مع عرض آلية البحث # الكلمات الأساسية وعمليات الوصف. ويتم 
إدراج العنصر #20648 العنصر 82680 الخاص بصفحة الويب» على سبيل المثال : 

>620-< 


<116)/>ممطك معنزرعاك و'ع01164<[0)> 


لطلة طاءتدعوء؟ 0غ ععقام عط]''عامعغصمق "10م يموع "جع ص7لقه واعمر> 
</" !211 )ا ققط ؤ'ع0ل .59512 16©0ء]5 اع 50101 عوقطء تام 


510 وع5قط101م ,0ع1ء)5 '"'حامعاصم "22116-13770105 فأعمك> 
/<'' 1ع )2ع عمصمط ركتاع9ه1ام (1ن) ,ككاوع0 رعاعءو5ق» ١20105,‏ بطع تروعوعمر 


> /1620< 
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وعند عرضه 4# قائمة من نتائج آلية البحث؛» فإن هذه الصفحة تظهر على 
الديدو الخالن + 


:1 516160 ]11671 590101 1256لنام عه طاءردعوء 0غ ععقام عطل1 
إللة )1 ققط و'عمل 


وتساعد الكلمات الأساسية الموجودة 4 العنصر 1722648 2 ضمان عرض 
توقفات خنمين النشاقع اللداسينة: ومن اليه يشكل خامن ف هذا اتحسه درا أيه 
كلمات أساسية أو عبارات تصف موقعك لكن لم يتم إدراجها ‏ أي مكان بذ 
القمن الشاصن والسشسة, 


؟- الترويج من خاال البريد الإلكتروني: 
يروق أسلوب الترويج من خلال البريد الإلكتروني للعديد من شركات التجارة 
الإلكترونية؛ وذلك ببساطة بسبب العدد المجرد لعناوين البريد الإليكتروني 2 
العالم وعدد رسائل البريد الإلكتروني التي يتم إرسالبا يومياً» ومن ثم فإن 
استخدام البريد الإلكتروني © ترويج منتجات شركتك العاملة ب مجال التجارة 
الإلكترونية لبو فن رفيع . 





ونظراً لأن مستخدمي الإنترنت يحتاطون من رسائل البريد الإلكتروني 
المفرطة؛ يجب عليك التعامل مع عملية الترويج لمنتجاتك من خلال البريد 
الإلكتروني على نحو حذر لتلا مخاطر هذا الأسلوب . 
خلفية موجزة عن البريد الإلكتروني: 

لا نبالغ إذا قلنا أن البريد الإلكتروني هو السبب # ظهور الإنترنت من 
الأساسء لقد تم إنشاء نظام 418841717171 ؛ وهو نواة شبك الإنترنت كما هو 
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معتروق خانياء على أنه تكناء مسن الاقتصال تت مرائكر الأيمات الحساسة: 
والتدياة الست يه حو فاته قوفي المواومن التحكي وكعانث الوسنيلة إن 
ذلك هي الرسالة الإلكترونية النصية . 

رغم أن البريد الإلكتروني كان مستخدماً لفترة طويلة» فلم يكن فعالاً للغاية 
4 عملية التسويق حتى أوائل التسعينيات» وحتى هذه الفترة لم تتصل أغلب خدمات 
الإذرفع الى فك التريد الالتكتروك انعدو #مباقيرة بالأنخرتك وله ينه ادن 
لاقل نينها يضتورة شايقة . 

لقد كان المستخدمون مقسمين إلى مجتمعات على الإنترنت منفصلة عن 
بعضها البعض تبعاً لخدمات البريد الإلكتروني المستخدمة . 

كز كن الواحم تنبكية التيكقديرة النقين كد د قا وهات 
مختلفة على الإتتردت فق توجيه رسساقل نضنية قط ومسي لبفض من خلال بوابانة 
اتصال الإنترنت (وسائل لتحويل عنوان البريد الإليكتروني للخدمة المستخدمة على 
الإنترنت وتنسيقات الرساكل إلى نموذج يمكن التعامل معه من خلال الإنترنت)» وتم 
ولك زيط مدن عنوة تك ريدن لاع ( ينه الوصتول )رن الدرن الااسككروت عدن 
لانم تدم خللون دون كوم الاق فم أ« اتجاييات ليقام الك وس 
مصدر آخرء فأصبح البريد الإلكتروني بذلك أداة حيوية 4 التسويق بعد أن أزيل 
العائق آماخ تبادل النصضوص بين الخدمات المختلفة على الإنترنت.. 


الإعلان من خلال البريد الإلكتروني: 

إن أفضل وسيلة يمكنك من خلالبا توصيل رسالتك لالآلاف من العملاء 
المحتملين هي الإعلان عن منتجاتك من خلال نشرة البريد الإلكتروني الخاصة 
بشخص آخرء هذا وتتمتع المواقع التي تهتم بالمحتويات - مثل المجلات المتاحة على 
الإنترنت - 24 الغالب بنشرة بريد إلكترونية تصدر 4 كل مرة تتم فيها إضافة 
محتويات جديدة إلى الموقع .ومن الملمكن # هذا الصدد إرسال رسائل البريد 
الإلكتروني التي تهتم بالموضوع بشكل دوري. ويممكن القول إن عناوين البريد 
الإلكتروني التي يتم إرسال هذه المراسلات إليها تنتمي إلى أشخاص هم 2# واقع 
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الخال كزاء مخلصيق لوه الووية”طلبوا أن يهم إزمبال هده المراتسلات اليم وجدرك 
هؤلاء القراء ضرورة وجود إعلانين أو ثلاثة إعلانات مدرجة 4 كل من هذه 
المراسلات ويرجع السبب 4# ذلك إلى أن مواقع الويب التي تهتم بالمحتوى تعتمد على 
الإعلانات فقط من أجل الإيرادات . 

عل الجانب الآخر:فإن الاعلان من خلال البرين الالكتروني الخاص بشتخض 
آخر لبو أمرلا ينطوي على أية مخاطرة» إذ أنك لن تكون مسئولاً عن إرسال رسالة 
الريك الالكتروني إلى اتتشاصن لموطلبوها أله يشكركوا هيوناء:قونك لذن بقع 
عليك أي لوم إذا شعر الأشخاص المدرجون على قائمة المراسلات أنهم يتلقون رسائل 
بويد التحدون انكترمن اللا 


مزايا البريد الإلكتروني: 
للبريد الإلكتروني أهمية كبرى بالنسبة للعاملين 4 مجال التسويق»: وذلك 
للأسباب الثلاثة التالية : 


:رفاوتلا-١‎ 

إن كل اشتراك على الإنترنت يتضمن استخدام خدمات البريد الإلكتروني؛ 
سواء تم الاشتراك من خلال مزود خدمة الإنترنت ( 1587 ) » أو كان للمستخدم 
إمكانية الوصول إلى الويب من خلال عمله أو كان يستخدم خدمة تجارية على 
الإنترنت . 

إن مستخدمي البريد الإلكتروني يصلون إلى الملايين» وهو كم يفوق عدد 
المتعاقدين مع مزودي خدمة الإنترنت أو المستخدمين لخدمات الإنترنت أو شبكة 
الويب العالمية» بل إنه يمكن الآن استقبال رسائل البريد الإلكتروني على أنواع 
متعددة من التليفونات المحمولة؛ فالبريد الإلكتروني هو أبسط وسيلة اتصال شائعة 
جديرة بالثقة» فهو يربط الأفراد معاً عبر الإنترنت بنقل المعلومات بينهم 2 صورة 
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"- انخفاض التكلفة: 

تقدة] هنيبت الامضال عير الإنقرتت يتم يطلن هده إرفاء بدلا ميق الأشكرات 
بالخدمة» وبالتالي لا تتكلف رسالة البريد الإلكتروني أكثر من الوقت المستغرق 
كتابتها وإرسالباء كما أنه ليس هناك جهاز معين يلزم أن يتوافر لدى مستقبل 
الرسالة حتى يتمكن من قراءتها . ولكن يكفي لذلك الحصول على برنامج بريد 
الكتروني يكون متضمناً بالفعل 2 مجموعة البرامج الحسابية المالية أو برامج 
المشتركين 4 خدمات عستله0 1163ء د أو مجموعة برامج تصفح الويب مثل 
2162101 تاصصطه) عمدعناء11 و 1011م أعمء )م1 ]110501امثل برنامج 
.دوع 1لا 01111001 11121050116 
"- سهولة الاستخدام: 

إن كتابة رسالة بريد إلكتروني لا تتطلب مهارة تزيد عن كتابة ملحوظة 
مختصرة ثم النقر فوق زر .86120 كما أن استقبال الرسالة لا يقل عن ذلك سهولة» 
فالأم رلا يتطلب أكثر من معرفة كيفية التعامل مع جهاز الكمبيوتر بالإضافة إلى 
مهارات القراءة والكتابة العادية . 

نتيجة هذه العوامل الثلاثة» يعد البريد الإلكتروني - سواء كانت الرسالة 
موجهة إلى فرد واحد أو مجموعة من الأفراد أم صادرة من قائمة بريد إلكتروني 
آلية- الوسيلة المتبعة عالمياً للاتصال بأي فرد على الإنترنت . 


مبادئ استخدام البريد الإلكتروني : 
يتم تبادل رسائل البريد الإلكتروني بين طرفين» أي أنه وسيلة شخصية للغاية. 
ففي واقع الأمر, يعد البريد الإلكتروني أكثر خصوصية من البريد العادي. كما 
أن هناك أموراً ينبغي الالتزام بها وأخرى ينبغي تجنبها عند التسويق من خلال البريد 
الإليكتروني: تماماً كالبريد العادي؛ وهناك مجموعة من القواعد المتعارف عليها 
للسلوك اللائق والتي تشكل عاملاً أساسياً 4 التعامل مع الإنترنت . 
إة التشهداء الإنترقه يف التمبويق لااقتمك بحق تجاهل القواضن المتبعة :فقن 
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تتعرض بذلك لرسائل التوبيخ» وهى ردود مباشرة على رسائل البريد الإلكتروني 
التي تنتهك هذه القواعد . 

لا تنطبق هذه القواعد فقط على البريد الإلكتروني ولكنها تنطبق على 
خدمات الإنترنت الأخرى القائمة على النصوص (مثل قوائم البريد الآلية 
والمجموعات الإخبارية)؛ وعلى النصوص المستخدمة 4# مواقع الويب. قد يشكل 
الالتزام بمثل هذه القواعد بعض الصعوبة 2# البداية . 

وعليك اتباع الإرشادات التالية للالتزام بهذه القواعد بصورة مبدثية وسوف 
تجد أنها ذات أهمية 4# التسويق الفعال عبر الإنترنت : 
1-الالتزام بالإيجاز: 

من الأسهل قراءة رسالة موجزة ذات فقرات قصيرة عن قراءة بحث طويل من 
خلال البريد الإلكتروني. كما أن الغرض من الرسالة يتحقق يصورة أفضل عند 
استخدام فقرات قصيرة . 
2 - تجنب الأحرف الكبيرة : 

إن كتابة جميع حروف الكلمات بأحرف كبيرة (4 حالة الكتابة 
بالإنجليزية) تكشف عن أنك عديم الخبرة 4 استخدام الإنترنت. فمتلقي الرسالة لا 
يترجم ذلك على أنه وسيلة لجذب الانتباه إلى عرض خاصء؛ ولكنه يرى أنك تحاول 
فرض آرائك . 
3- تجنب العلامات الإيحائية : 

ينبغي على العاملين بالتسويق تجنب استخدام العلامات الإيحائية (الرموز 
والإشارات»: فغالباً ما تستخدم هذه العلامات بصورة مبالغ فيها وغالباً ما تترك 
انطباعاً سيئاً 4 مجال العمل: من الأفضل أن تعبر عما تريد ب كلمات . 
4- التزم بالحرص عند استخدام الاختصارات: 

حاول أن تكون على علم بالاختصارات المستخدمة ‏ رسائل اليريد 
الإلكتروني:» ومنها 101110 وهي اختصار(ظ0تصزم0) عاطصس1 8319 صل 
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واية]1ا عط] نر8 (861339)و نامآ غ0 عسنتطوسهآ (01بل)و (آ20111) 

.211515 .آ ,11001 16 08 عسئاآ1:0 اعرف هذه الاختصارات جيداً (حتى تدرك 
فعناهًا إذاآرآيتها بك إحدى الزسائل الفي تتسلمها) ولكن استخدهها فقط إذا 
شعرت اندسيكوق رداق إيجابي علن ستعيل الومالة: 


قواعد التسويق من خلال البريد الإلكتروني : 

إن الغرض الأساسي للالتزام بقواعد كتابة رسائل البريد الإلكتروني هو 
تجنب استياء الآخرين؛ فينبغي عليك وعلى العاملين معك الحرص على كتابة 
رسالة إلكترونية تنقل أفكارك بصورة جيدة:» مع الالتزام بمبادئ كتابة رسائل 
البريد الإلكتروني . 

يمكنك اتخاذ إجراءات وقائية لضمان استمرار البريد الإلكتروني للشركة 
كاأداة تسويقية فعالة» ويتم الالتزام بهذه الإجراءات # حالة الرد على استفسار 
متضمن ل رسالة وصلت إلى الشركة أو توجيه رسالة إلى مجموعة كبيرة من 
الأفراد. من الأفضل توزيع قائمة بالإرشادات المتعلقة بكتابة رسائل البريد 
الإإكتروني على المسئولين عن ذلك من مجموعات العمل العاملة معك . 

وينخوظ لتر طن ناك ف 1 انفرع خااية ل تشكك رابكانيا لمفويك قافن 
الإرشادات الخاصة بشركتك . 


الإيجاز: 
نظراً لا يتسم به البريد الإلتكتروني من شرعة وسهولة ذ الكتابة» فإن 
الكثيرين يستطردون 4# سرد المعلومات ويتجاهلون البجاء السليم والقواعد النحوية 
والالتزام بحالة اللأحرف (2# حالة اللغة الإنجليزية). 
تجنب رسائل البريد الإلكتروني التي تنقل صورة غير ملائمة عنك وعن 
شركتكء رغم أن الأسلوب الرسمي غير مطلوب 4# رسائل البريد الإلكتروني: 
مكارف لا كيس افك اه الطرف فنامى شاف ان عدا كبيرا من جرافب البزيك 


الإلكترونى ومنها مكون اء 1155625 2 012112111112601) 116152266 يحتوى 
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على أدوات تدقيق إملاثي . 

إذا كنت ترغب 4# الكتابة بأسلوب جيد »؛ فاستعن بالصيغ المعتادة لرسائل 
العمل» فهي تتسم عادة بأسلوب شخصي غير مبتذل وبالاختصار وتوصيل غرض 
الرسالة بصورة دقيقة . 
التزم باللياقة: 

عادة يتم تسجيل عنوان الشركة ( اسم النطاق) 4 رسائل البريد الإلكتروني 
المرسلة منها. 

فإذا كنت ستبعث رسالتك إلى شخص 9« تتوافر لدية معلومات كافية عن 
شركتك؛ فانتبه إلى أن الانطباع الأول الذي سيتخذه عنك وعن شركتك يتشكل 
من خلال رسالتك هذه لا تجعل آي مشاعر سلبية لديك تنعوكس على رسالتك إلى 
الموردين أو العملاء أو شركاء العمل . 
لا تخش من انتشار رسالتك: 

بخلاف الرسائل العادية» يسهل انتقال رسالة البريد الإلكتروني من شخص 
لآخرء ففي البريد الإلكتروني» تنتقل مختلف الرسائل إلى مختلف الأشخاص» بل 
قد تنتقل رسالتك التي تعبرفيها عن رأيك الشخصي 4# مديرك # العمل إلى المدير 
نفسه. وتستمر الرسالة # الانتقال من شخص لآخر على فترات طويلة؛ بل إن 
البعض من محبي الفكاهة ينشئ مواقع على الويب خاصة برسائل البريد 
الإلكتروني يحتفظ فيها بنماذج لما يحدث 4# هذه الرسائل من أخطاء أو سوء فهم 
ليطلع عليها جميع المستخدمين 4 مختلف الفترات الزمنية . 

ضع 4# اعتبارك عند كتابة الرسالة أنها قد تصل إلى مختلف الأشخاصء؛ فلا 
تجعل مضمونها ينطوي على إيذاء لآأي شخص. أو قم بتضمين كلمة "خاص' أو 
عبارة "'رجاء عدم نقل الرسالة" داخلهاء ولكن ليس هناك ما يضمن لك التزام 
مستلم الرسالة بتنفيذ رغبتك إلا إذا كنت تثق فيه جيداً . 
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ملف: 515 

قم بالتوقيع ب نهاية رسالة البريد الإلكتروني. كما هو الحال ب الرسائل 
العادية» ويؤدي البريد الإلكتروني هذه العملية بصورة آلية من خلال ملف 5185 
اختصار (©515281111) » الذي يشكل أداة تسويقية فعالة . 

ويتكون ملف (515) (ملف التوفيع) من بضعة أسطر نصية تظهر بصورة تلقائية 
4 نهاية كل رسالة بريد إلكتروني أو 4# رسائل قوائم البريد الإلكتروني الآلية أو 
المجموعات الإخبارية التي تقوم بإنشاتها . 

إن استخدام ملفات 518 ليس أمراً إلزامياًء ولكنها وسيلة قوية لتذكر بك 
وبنشاط شركتك . 

وتتراوح محتويات هذه الملفات من الافتباسات الشهيرة إلى التعليقات الساخرة. 
إن أفضل وسيلة للتسويق من خلال ملف 518 هو توفير المعلومات؛ سواء أكانت 
معلومات متعلقة بك أو بعملك أم بكيفية الاتصال بك . 

لا تستهن بتأثير ملف 518 لأنه مجرد نص بسيط يوضع 2# نهاية رسالة البريد 
الإإكتروني؛ فهذا النص البسيط يتكرر 4 كل رسالة بريد إلكتروني ترسلها أو 
يرسلها أي فرد من شركتك إلى آخرين . 

يوفر هذا الملف معلومات للاتصال بصاحبه ويعرض معلومات عن النشاط الذي 
تعمل به بالإضافة إلى معلومات عن شركتك, كما أنه يعد مصدراً ثابتاً للمعلومات 
ل جميع الاتصالات التي تجريهاء ويمكن القول بأنه أرخص وأيسر وسيلة لعرض 
معلومات تسويقية مناسبة بشكل جيد . 
فعلى سبيل المثال : 

إذا كنت تدير مكتبة لبيع كتب الخيال العلمي؛ فإن ملف 515 التالي يعد 
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علندء/ا وعلنال 

(ى 17ارع2))1ع5) 150015 ع1م10]ع8 عدهع) 5ق ترعلدع] آل عترعط/11 
.15 7لطنا عطا سز :00135601 10062 ععمععد أوععع1ط عط]1' 
اتططامء.عطم0عدع طءلء201ع:201اء اع .210-15 مرطم.ع1ء1) 1د ///:ماخط-206 
5555-5 

فيما يلى العناصر الأساسية المكونة لملف 515 الجيد: 

1 تاناملاآ رع تمد تتنتولا 

12112 012021137 “انملا 

0 01 ,5105211 ,112 135 :2012222117 “لاملا 


''5" 11111111 ©2011 ث1لنا0ل1 
آنا مآ رما 


لا يشترط أن تشتمل ملفات 515 على عنوان بريدك الإلكتروني» فالمرسل إليه 
يحصل على عنوانك بمجرد استلام رسالتك؛ ولكن 2# حالة استخدام برنامج رد 
تلقائي يطلق عليه اسم (2221100) أو استخدام ملف 8515 2# الرسائل التي يبعثها لك 
الآخرون» ينبغي تضمين عنوان بريدك الإلكتروني 2# ملف 5185. 

ولملفات التوقيع وظيفة أخرى مهمة»؛ فهي تنسب كل ما ورد 4# الرسالة من آراء 
وأفكار إلى صاحبهاء وتتضح أهمية ذلك 2# حالة إرسال رسائل شخصية أو رسائل 
إلى مجموعات إخبارية أو قوائم البريد الإلكتروني من نطاق الشركة: حيث لا 
يحدد عنوان الشخص المرسل. العبارة الشائع استخدامها ‏ هذه الحالة هي 17م" 
"12221071 1227 01 34 201 2110 07112 :1237 21 0عووع1دء 5م1[ساممومعناها 
"الآراء المذكورة 4# الرسالة هي آراء خاصة بي وليست صادرة عن صاحب العمل ؛ 
قد تبعث هذه الرسالة على الملل ولكنها تؤدي الغرض منهاء قد تجد تعليقات 
آأخرى أكثر تشويقاً ." 

من السهل إنشاء ملف 515 لجزء 152155 001111001 2110105016 من 
لاع 101صطدظ أعصعامه[ط 0110501 و 1مأدوعتسصددهمن) عمدعواءاللأوبرامج البريد 
الإلكتروني المستقلة (مثل برنامج 18/110018 الصادر عن شركة (122122م0011312 
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وبرامج قراءة الأخبار (مثل برنامج قراءة الأخبار 4 برنامج (01101001 8/1160501]6) 
بل وبرامج عتتآه0) 1168»درى لقد كان إصدار 0,١‏ أول إصدار يدعم ملفات 515 » 
الذي تطلق عليها ب01)عة اسم (وع:01)أقصئأة). 

وتشرح الأجزاء التالية كيفية إنشاء ملفات 518 لأكثر ثلاثة برامج تصفح 
شهرة : 

و5 1م12 0141001 31161050116 الذي هو جزء من 5.١‏ أعطاعاس1 11ووو 111 

11م لوبرنامج البريد الإليكتروني 2 216260147١‏ لاتسمرهن) عمدعواءلح 
و١.ه‏ عستله0 وعتترعمدى ؛ وتتشابه الخطوات المذكورة 4 هذا الجزء مع الخطوات 
المتبعة لإنشاء ملفات 5185 لبرامج أخرى ليست مدرجة هنا . 
إنشاء ملف توقيع في: 5 ووع:دم< "1 01010016 21105016 

اتبع الخطوات التالية 2 5 15155 0111001 )81110501 لإنشاء ملف 515 
لجميع رسائل بريدك الإليكتروني : 

001111001 15155 قم بتشغيل‎ .١ 

". يتم اختيار 00011085 من قائمة 160015 يظهر مربع حوار 01085)م0© ويتم 
تحديد علامة تبويب .2612191 

؟. قم بالنقر فوق علامة تبويب .51512301115 يظهر مربع حوار .515112011165 

غ. قم بالنقر فوق زر .11657 تظهر كلمة 211016#1هئأ5ذ 2 حقل 515226101165 
ويتم تمييزها . 

'1 يمكنك 2 حقل 51523211116 1/011 أن تكتب توقيعك 2 حقل ]5ه‎ .١ 
الخالي بأعلى أو أن تختار 1116 وتحدد ملف توقيع نصي فقط قمت بإنشائه‎ 
. بالفعل.سوف نستخدم خيار 1©3514' 2# هذا المثال‎ 

1. اكتب توقيعك 2 حقل 71684 ثم انقر فوق زر الاختيار الواقع إلى يسار 
كز بايزة اتهن: كوخ الزن متحود ا بالفعل : 


.قم بالنقر فوق مربع الاختيار الواقع إلى يسار الكلمات فوق حقل 
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.11م بإضافة توقيعات إلى جميع الرسائل التي تبعثها . 

“.قم بالنقر فوق زر +01 2# مريع حوار 515230015 . 

يغلق بذلك مربع حوار .51511201116 

بذلك يتم إلحاق التوقيع الذي قمت تواً بإنشائه بأية رسائل بريد إالكتروني 
تكتبها 2 1©55م150 01101001 بصورة تلقائية» تتشابه الخطوات السابقة مع تلك 
المتبعة ب إنشاء ملف توقيع لرسائل المجموعات الإخبارية . 
إنشاء ملف توقيع في ؟/,؛: 2)01ء أن سم00) عمردءواء 2 

تتطلب خطوات إنشاء ملف توقيع 2 2,١‏ 21601عأصناسصره) عمردء216»)5 إنشاء 
الملف أولاً ثم تحديد الموضع الذي يوجد فيه لبرنامج .2101 لسناسصتصده) 
اتبع الخطوات التالية لإنشاء الملف : 

7711800575 انتقل إلى أي برنامج لمعالجة الكلمات أو النصوص (مثل‎ .١ 
أو ندع "1 ع[مرستك طومغاساعة81).‎ 0 

". قم بإنشاء مستند جديد . 

*. اكتب نص التوقيع بالكيفية التي ترغب 4# ظهوره بهاء مع إدراج علامات 
رجو ٠.‏ 

غ. احتفظ بالملف باسم "9185116" (أو أي اسم آخر) كش تنسيق نصي. تذكر 
اسم الدليل الذي حفظت فيه الملف . 

0. قم بتشغيل . 1125152401 عمردء5اء 1 

.١‏ قم باختيار 011162665 من قائمة .1/011 يظهر مربع حوار قععمع1ء1ع:1م 
بقائمة من الخيارات على الجانب الأيسر. 

. قم بالنقر فوق علامة الجمع 4# نظام تشغيل (778712001575) أو السهم (2 
نظام تشغيل) 1131586051 إلى جوار 1011© ع4 21311 على الجانب الأيسر من مربع 
الحوار . تظهر خيارات إضافية أسفل.01:01125) عكى 21911 
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6. قم بالنقر فوق "10624117" عند ظهورها أسفل .06101125 عى 1ئة1 
يتغير الجانب الأيمن من مربع الحوار ليعرض تفضيلات.(1062110 

9.قم بالنقر فوق زر ©12005) إلى يمين حقل .1116 :515020101 

.٠‏ تصفح خلال القرص الصلب حتى تجد الملف الذي قمت بإنشائه وأطلقت 
عليه اسم "9181316" 4# الخطوة الرابعة (والذي ينبغي أن يظهر على 
أنه "'الزع].5151112") 

.١١‏ قم بالنقر فوق)9181316.)65" " لتحديده. يظهر جزء 106201097 من مريع 
حوار 01616162665 مرة أخرى ليشير إلى مسار الملف الذي اخترته كملف التوقيع . 

؟. قم بالنقر فوق زر . 016 

يختفي مريع حوار .5وع6مء 721161 

بذلك يظهر توقيعك بصورة تلقائية ‏ أسفل الرسالة ب كل مرة تقوم فيها 
بإنشاء رسالة بريد إلكتروني جديدة أو رسالة خاصة بمجموعة إخبارية باستخدام 
"لاغ “00112112111112401) 216156376 وتفصله عن الرسالة مجموعة من الشرط . 
إنشاء ملف توقيع في ٠ه‏ عمتلد0 وعأتتعدرى : 

إذا كنت لا تعتمد على ©02112) 41261163 عند كتابة رسائل تتعلق بالعمل» 
فإن استخدام ملف 516 مناسب لجميع الرسائل الشخصية التي ترسلها من 
خلال 401 قد يقدم دفقعة جيدة إلى عملك (كما أن بعض الشركات الصغرى 
تعتمد على ب4©1 للرسائل الخاصة بالعمل): 

.١‏ قم بتشغيل . عستلط0 معتتعسم 

". قم باختيار 51512241115 81231 منا أء5 من قائمة .7ع)1ه6) 81311 يظهر 
مريع حوار 51528101115 ملا اعم 

". قم بالنقر فوق زر 60076266 2# أسفل الجانب الآيسر من المربع. يظهر مربع 
حوار . 51511211116 ©0121 


غ. اكتب انها للتوقيع 4 حقل . 21212 :515081111 اختر أي اسم ترغب فيه 
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"13115111255 5151121111 مثل.''‎ ٠ 

5. اكتب التوقيع 2 حقل .5152341116 استخدم أي خطوط ترغب فيها وأي 
أحجام خطوط تريدهاء مع الوضع 2# الاعتبار آن هذه الاختيارات لن تكون مرئية 
إلا للمشتركين 0211562 41221162 » أما غيرهم فيرون التوقيع كنص عادي . 

1. قم بالنقر فوق زر . +01 يظهر مربع حوار 51512241015 ملا )ع5 مرة أخرى. 
ينبغي أن يتم تمييز اسم التوقيع الذي قمت توأ بإنشائه . 

. قم بالنقر فوق زر . 012/011 1061481116 تظهر علامة اختيار حمراء اللون إلى 
يسار اسم التوقيع الذي أنشأته . 

. قم بإغلاق مربع حوار 51511361015 لآ )»5 بالنقر فوق * # أعلى الركن 
الآتم من الإظان» 

بذلك يتم إدراج التوقيع الذي قمت توا بإنشائه ب كل رسالة تقوم ببعثها من 
خلال اشتراك .4011 


رسائل التوبيخ: 

يتعرض العاملون ب مجال التسويق على الإنترنت لرسائل توبيخ ب حالة عدم 
التزامهم بأحد قواعد البريد الإلكتروني المتعارف عليها . 

تعد رسائل التوبيخ رسائل عدائية ترسل عادة لبؤلاء الذين يخترقون قواعد 
رسائل البريد الإلكتروني بصورة واضحة ومكررة (بعد أن يتم إرسال تنبيه ليم 
أولة): 

ومن أمثلة خرق القواعد كتابة الرسائل بأحرف كبيرة أو الخروج بها عن 
موضوع قائمة البريد الإلكتروني الآلية أو المجموعة الإخبارية أو إرسال إعلانات 
غير مرغوب فيها إلى أكثر من شخص أو كتابة الحرف الأول من الجملة بأحرف 
صغيرة (عند الكتابة باللغة الإنجليزية) . 

إذا تسلمت إحدى هذه الرسائل» فإن أفضل شىء تفعله ألا تتخذ رد فعل على 
الإطلاق حتى لا تؤدي إلى إصدار رسائل توبيخ متكررة تؤثر بشكل سلبي عليك 
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وعلى سمعة شركتكء إذا استجبت إلى هذه الرسائل» فكن محدداً وقم بإبداء 
استعدادك للتعامل مع أية شكوى لمرسلها أو اكتف بالاتصال بالشخص تليفونياً 
يذلا من الاسضران ف السازع هبر الإنترنك.. 

يبدأ عادة سيل رسائل التوبيخ نتيجة سوء فهم بسيط لنقطة ما # الرسالة 
نتيجة عجز النص عن توضيح المعنى الدقيق المراد الذي يتم عادة نقله من خلال 
تعبيرات الوجه أو نبرات الصوت» يتحول قدر كبير من المناقشات التي تتم عبر 
الإنترنت جزثياً أو كلياً إلى سلسلة غير منتهية من رسائل التوبيخ المتبادلة . 

إن الإرشادات السابقة هي عبارة عن بعض القواعد الأساسية لكتابة رسائل 
البريد الإلكتروني التي لا يتحقق التسويق الجيد عبر الإنترنت 4 غيابها. ويمكنك 
الأسفاثة معضادى الخيرق إذا وقب يك مغرضة المزية مخ العلامنات الأيشاقية 
والاختصارات وغيرها من الإرشادات . 


رسائل البريد الإلكتروني ضخمة الحجم: 

إذا قررت تطوير حملتك التي تقوم على إرسال حجم ضخم من رسائل البريد 
الإلكتروني»: فعليك 4# هذه الحالة أن تتوخى الحذر عند إعدادك لقائمة المراسلات 
وكذلك كيفية تعاملك مع المشتركين. وإذا لم توفر لعملائك أقصى درجات 
الرعاية والاهتمام؛ فإن ذلك سيؤثر سلباً على سمعتك وبشكل سريع. 
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إنشاء قوائح البريد الإلكتروني: 

كن لاقكخصي بمترورالوفت بالشارك: ف قواتم النرود الالكغروني» وخرخب 
نك إنشاء :واتحدة بتفنستك: عفد لا تاول القواكم المويجودة اهتماماتك أو امتقامات 
شركتك بالشكل الكاك أو قد ترغب 4# تدعيم أحد منتجاتك أو توزيع معلومات 
عن شركتك قد يرغب الكثيرون 3# الاطلاع عليها. 4 أي من هذه الأحوال» سوف 
تفي قائمة بريد إلكتروني خاصة بك بالغرض سواء أكانت قائمة مناقشة أم إعلان 
أم نشرة إخبارية . 
تحدير: 

تتطلب فوائم البريد الإلكتروني وقتاً هائلاً للتعامل معها؛ فالعديد من منسقي 
قوائم البريد الإلكتروني يخصصون عدة ساعات يومياً لإلقاء نظرة على الرسائل: 
هذا بخلاف المهام الإدارية الأخرى مثل التعامل مع طلبات الاشتراك غير السليمة. 
هذا بالإضافة إلى الوقت اللازم لإعداد جهاز وبرنامج وحدة خدمة القائمة - وهو 
سبب كاف لعدم الإقدام على إدارة المهام الفنية بنفسك؛ كما يأتي الحديث عنه 
فيما بعد..ومن ثم فقبل أن تدم علئ إنشاء قائمة خاصة بك ناكب:من أن لديك 
الوقت الكاك لإدارتها بنجاح . 


جمع عناوين البريد الإلكتروني: 

فشكل السيلة الاترضي اوعدو 8 لإقنا بزظاتى اننا ضح بالبريه الالكبروت به 
إعطاء مستخدمي الإنترنت الفرصة للاشتراك من خلال نموذج أو استمارة متاحة 
عل موق الووب الخاضن انة: 

وي إمكانك جمع عناوين البريد الإلكتروني بسهولة ويسر من خلال نموذج 
تشيطى التضفحة الركنمرة انق حي ادساف ونا لوسداوقة الترييد 
الألكدرود ا الخاهه بهم :من كلانه الادراحها بف قاكنة الراسلات الحاضة يلكت وقد 
تحتاج إلى سؤال هؤلاء العملاء عن معلومات أخرى أيضاًء لكن احرص على أن 
يكون النموذج قصيراً بقدر الإمكانء ولا تسآل عن عناوين أو أرقام تليفونات . 
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إن تجميع عناوين البريد الإلكتروني هي الوسيلة التي يمكنك من خلالبا 
إرسال وسائلالبرية الالكتروين الضحية إل قاض من الأسنافن الذي لم تعوهوا 
على وجه التحديد بطلب إرسالبا إليهم. ومن المتوقع أن يلغي هؤلاء الأشخاص 
المدرجين ك4 هذه القائمة اشتراكهم إذا كانوا لا يرغيون 4 استقبال المزيد من 
ساكل العروب الالمكدروض ون الحو نوكل البرن الالكتروس: انق الم ينم طليهنا : 

لعل هناك الملايين من رسائل البريد الإلكتروني التي لا يتم طلبها والتي ترسل 
كل يومء وإذا نظرنا إلى ال موضوع بصفة شخصية: سنجد أن كلاً منا يستقبل 
أكثر من عشرين رسالة من هذه النوعية يومياً. ويتم إرسال معظم هذه الرسائل من 
مواقع الويب الترفيهية أو المواقع التي تغري مستخدمي الإنترنت بأحلام الشراء 
السريع والحصول على أجسام رشيقة ومثالية ب وقت قصير. 

ومن تائحية أخرى:فإن الشركات التي تقوم بإرسال هذه التوعية من ورسائل 
البرمن الإنتككروتي تشترى شتواك اكراتلاك من الشركات الأخرى الس قوم 
بتجميع قوائم من عناوين البريد الإلكتروني وتقوم بتصنيفها حسب الاهتمامات. 
وتقوم هذه الشركات من جانبها ببيع القوائم الخاصة بها إلى شركات أخرى 
وهكذا. وتتمثل المحصلة الإجمالية 4 رسائل بريد إلكتروني غير مطلوبة يتم 
إرخائيا إلى المخاسن عمقي ب التععاك الى ركم الترويع ليا: 
مزايا إنشاء قائمة بريد إلكتروني: 

تتحقق مزايا متعددة من إنشاء قائمة بريد إلكتروني قد تفوق مزايا الاشتراك 
ل قائمة موجودة بالفعل : 
-١‏ التركيز على الهدف: 

يمكنك التحكم 4# قدر المساحة التي يحتلها الموضوع بإنشاء قائمة خاصة 
بك؛ كما أن ذلك يساعدك على اكتشاف الأشخاص المهتمين بموضوعك. قد 
تتناول القائمة منتجاتك أو مجال عملك أو غيرها من الموضوعات . 


؟- سهولة نقل المعلومات : 
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لاشك أن وصول رسالتك إلى الآخرين من خلال البريد الإلكتروني يعد وسيلة 
تسويقية أكثر فاعلية من تركهم يبحثون عنها على موقعك على الويب . 
؟- تكوين مجتمع عبر الإنترنت: 

تكترقاكمة البريك الالكتروت السيدة شعورا بوحدة الوق :بين اغضاتها» كنا 
أنها قد تجعل من عملائك رجال تسويق لمنتجك أو الخدمة التى تقدمها خاصة إذا 
الفاكمة مضو إيهاببة مكهيك كاذ فين كركاف شترييا عق التسوية فيد 
الإنترنت . 
الدعاية : 

إن إنشاء قائمة بريد الكترونى جيدة وفعالة يجعلك تبدو أنت وشركتك 
الملوفاك الميينة : 
تحديد نوع القائمة: 
عليك أن تختار بين نوعين من القوائم: إما قائمة المناقشة أو قائمة الإعلان . 

فيما يلي وصف مفصل لكلا النوعين : 
قوائم المناقشة: 

هي قوائم تفاعلية يتناقش من خلالبا عملاؤك حول أفضل طريقة لاستخدام 
ونظائرها 4 العمل حول اتجاهات العمل المختلفة . 
فعلى سبيل المثال : 

يمكنك إنشاء قائمة لدعم المنتج يتم إدارتها بواسطة منسق للمهتمين بمعرفة 
كل تفاصيل النش مشك وسن حمبلاء الخريق اكد "شير :ويسكتف أيكنا إنشاء 
قائمة تعرض أحدث المعلومات عن أية تطورات تتم 4 مجال عملك لمعرفة تعقيبات 
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اللششرحكن ملي ذلك 
قوائم الإعلان: 

هي قوائم توجه من خلالها الرسائل من المرسل إلى مجموعة من المستقبلين: ولا 
يكن اللفستقبلين شين الود هلي الويتافل وإزهكال الوذ كمي عصان الفاكبة: 
ويمكن أن تستخدم الشركة مثل هذه القوائم للإعلان عن ظهور منتج جديد أو 
وجود عروض خاصة؛ كما يمكنها أن تعرض فيها أخباراً متعلقة بالشركة أو 
مجال عملها حكل . 
فعلى سبيل المثال: 

تستطيع إنشاء قائمة تتضمن نشرات إخبارية وتحليلات فقط وقائمة أخرى 
تتضمن أسماء عملاء مخصوصين يتم إرسال إخطارات مسبقة إليهم بوجود عروض 
خاصة أو تخفيضات. كما تستخدم هذه القوائم 4# إنشاء نشرات إخبارية منتظمة 
العملا الوحودين اسمن «الستلاة المزفية فالمقرة الاكشارية السبادرة هن مضل 
لبيع الآلات الموسيقية» على سبيل المثال» قد تحتوى على معلومات عن منتج جديد 
وإرشادات من الشركات المنتجة ومن القراء بالإضافة إلى التنويه عن أي تخفيضات 
قادمة . 

ققحالة ها إذا واجوتك معومة عا تحديك:قائية المتاقشرة أو الأعلان 'الحذيدة 
فيمكنك الحصول على بعض الأفكار من قوائم أخرى للعاملين # نفس مجالك أو 
مجال مشابه. قم بزيارة إحدى آليات البحث عبر قوائم البريد الإلكتروني على 
الويب واطلع على أوصاف القوائم المختلفة للحصول على بعض الأفكار . 

يمكنك أيضاً إنشاء قائكمتي مناقشة وإعلان متناظرتين» حيث تقدم قائمة 
الإعلان معلومات وتتيح قائمة المناقشة فرصة لتحليل المعلومات والتعليق عليها . 

يمكن أن تحقق قائمة أو قوائم البريد الإلكتروني الآتي 4 حالة إنشائها 
وصيانتها على الوجه الأكمل: 

تزويد العملاء الأساسيين بأحدث المعلومات التي يصعب الحصول عليها من 
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مصادر أخرى. 

الحد من استخدام النشرات الإخبارية والكتالوجات المطبوعة» مما يوفر من 
تكاليف الطباعة والبريد التي توجه للاتصال بالعملاء عبر البريد الإلكتروني . 

إثائفة االتركي للكجيلا لصاون شنا مريه بالتحانة مو الاك بعصي البنفنة 
مما يخفف بعض العبء على قسم خدمة العملاء أو الدعم الفني أو المبيعات. 

مثال على كيفية استخدام قوائم البريد الإلكتروني 4 مكتبة لبيع كتب 
الخيال العلمي : 

قائمة الإعلان عن إصدارات جديدة : يتم تحديث هذه القائمة بصورة يومية 
لتتضمن أحدث إصدارات الكتب التي ظهرت كذ المكتبة . 

قائمة مناقشة الإصدارات الجديدة :تشجع هذه القائمة العملاء على عرض 
رؤيتهم الخاصة ومناقشة مزايا الإصدارات الجديدة . 

قائمة الإعلان المتعلقة بالمؤلفين :تحتوي هذه القائمة على أخبار الزيارات التي 
قاهيها مولفو النكمن لكين :. 

قائمة مناقشة كتب الخيال العلمي :تتضمن هذه القائمة تعليقات المكتبة 
والمشتركين على أفكار قصص الخيال العلمي المتوقعة 4 الإصدارات الحديثة . 

قائمة مناقشة المستقبل :هي قائمة تابعة للمكتبة وإن لم تكن من إنشائها 
تدور حول انطباع المشتركين عن كيفية تحقيق المستقبل المرغوب . 


إعداد وحدة خدمة قائمة البريد الإلكتروني : 
عند الحديث عن تشغيل وحدة خدمة قائمة البريد الإلكترونى» يكون هناك 
كلككة نيا وراك مقا جنة تتكيل ون الشرمة ساف (كدرازها)ة أو" اماد فتزلك 
وفيما يلي هده الخيارات الثلاثة : 


1- الخدمة المجانية: 
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لقد ظهرت 2# الفترة الأخيرة شركات متعددة تستضيف فوائم بريد إلكتروني 
على الويب مجاناً وتتولى مهمة صيانتها بصورة مباشرة. يظهر # مقابل ذلك إعلان 
نصين نهاية كل رسالة من رساكل القاكمة: يعد هذا الخيان مناسبا عند إنشاء 
قائمة بريد إلكتروني 2# البداية» فهو يتيح لك الفرصة للتركيز على محتوى 
القائمة بدلاً من النواحي الفنية» من خدمات قوائم البريد الإلكتروني المجانية ”1 

م21:01 )التابع ل ممطهلااخصدم.دومناوعوء.كحححح-ل 1 مرطم.عاعتاعد///:مغط 

و تعأمه 1خصدمء.دعامه).10-5 مرطم.عءاعتاعحة///:منغط و 1150506التايع 
لشركة ]11120501 خدصدمء.)5)0ئ!. 10-535 مطام.ع211///:م1غاط . تتيح بعض 
الخدمات خيار عدم ظهور إعلانات 4# رسائل البريد الإلكتروني مقابل اشتراك 
شهري أو سنوي بسيط . 
2- التأجير: 

اتصل بمزود خدمة الإنترنت الذي تتعامل معه أو بطرف آخرء واطلب منه 
استضاقة قائمة البريد الإلكتروني الخاصة بك. يتيح العديد من مزودي خدمة 
الإنترنت ومطوري برامج وحدات خدمة هذه القوائم والشركات المستضيفة للقوائم 
على الويب هذه الخدمة مقابل ما يتراوح من خمسة إلى عشرة دولارات شهرياً ب 
البداية (ولكن قد يصل هذا المبلغ إلى مئات الدولارات شهرياً ب حالة القوائم التي 
تحتوي على عناوين قد تصل إلى الآلاف». من الشركات التي تقدم خدمات جيدة ل 
هذا المجال)501-آ و92؟٠112120‏ و8115آ واأدشالكط:وم5 و .1ه اء 11011 
3- الشراء: 

يستلزم الشراء إيجاد وحدة الخدمة المناسبة للاستخدام كوحدة خدمة قائمة 
بريد إلكتروني وتثبيتها على جهازك الشخصي. تتاح أنواع متعددة من برامج 
وحدات الخدمة للاستخدام على نظم 11136لا وتتتتصشآ و51/2000 085ل0 سالا 
و95/98 00775سة'أ١‏ و .طومغسء دلولا تنس تقييم الوقت المستغرق 2 تثبيت وحدة 


الخدمة ومعرفة كيفية استخدامها وتشغيلها 5 
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إن أفضل وحدة خدمة مستخدمة مع قوائم البريد الإلكتروني هي ]1-501 
151147 15 .] 260221 منتعأاسلاخ 


ل10-7737.1501.»0: مطام.ع1ء211///:م0)غط وهي قابلة للاستخدام كش نظم 
1 و15 /ادعم0) وعنطآلانا و31 ١11200375‏ و .95/98 17112003715 هناك أنِضا 
منافسان لبذه الوحدة هما 11562106 الاطللن) ‏ 2 “صطم.علء)ة///:ماغط 
10-19379771071 و 213[01000120 5ع]19ع0وقة ‏ علعرز) ‏ أوع1مات 
طم .عاع نس دع ع. 7 - 210 مرطم.عاء ةد ///:م)أطيعملان على نظام 1081116 
فحظل هفاك أيكنا سد معزاين من متكساف وحداك التخدمة التامة الماملة على 
نظامي 111200775 و 2113126058؛: ولكن قد لا تتوافر لبا نفس السمات 
والإمكانيات الآلية المتاحة على الوحدات العاملة على .1011173 

وينبغي تثبيت وحدات خدمة فوائم البريد الإليكتروني على جهاز كمبيوتر به 
اتصال مخصص بوحدة خدمة البريد الإلكتروني على الإنترنت. تستطيع تثبيت 
برنامج وحدة الخدمة على جهاز كمبيوتر شخصي تستخدمه بانتظام للاتصال 
بمزود خدمة الإنترنت الذي تتعامل معه. ولكن قد تعاني 4# هذه الحالة من طول 
فترة تنزيل رسائل البريد الإلكتروني نتيجة قيام برنامج وحدة خدمة القوائم بنقل 
الرسائل المنتظرة من وإلى وحدة خدمة البريد الإلإكتروني 5 

عليك أن تكون ملماً بخطوات تهيئة وحدة خدمة قوائم البريد الإلكتروني: 
سواء قمت باستضافتها بنفسك أم قام طرف آخر بذلك . 

قم بالخطوات التالية لإعداد قائمة بريد إالكتروني بسيطة تعمل باستخدام 
15151137.] على نظام: 95/98 11150085 

١.قم‏ باستخدام متصفح الويب 2 95 00185صة؟1 1"01 1151511607 


اولوت /١ع:5121:621‏ من موقع )1-501 وعنوانه اث 
15011.60111711020.. اتبع ارشادات التنزيل 4# موقع ]1-501 للبدء 


السب كم يقت سيف الفا 
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". قم بالنقر نقراً مزدوجاً فوق مجلد .95 88/18 
فم بالفرتهرا 00 فوق ملف 56001.65 » يتم تشغيل برنامج إعداد 
151177 5آيحتك 1112210 10علط12508115 على تثبيت البرنامج ثب دليل جديد 
يقوم بإنشائه باسم . 115151918377 /:0) 

4. إذا لم تكن ترغب 4 تثبيت البرنامج 4 الدليل الافتراضيء قم بالنقر فوق 
156و ختر دليلاً مكيلا + 

5. انقرفوق 016 عندما يتم حثك على إنشاء الدليل» يطلب منك عندئن 
الموافقة على إنشاء أيقونة 11515111877 2 قائمة 210812322 لنظام .95 00355هأنآلا 

1. انقر فوق.0124 وبهذا يكون قد تم تثبيت .11515111877 ويطلب منك بعد 
ذلك تهيئة 115151718377 للمرة الأولى. تتم عملية التهيئة بتزويد المعلومات التالية 3 
مجموعة من مربعات الحوار: 

. اسم جهاز المضيف المتصل بالإنترنت 2 صيغة .115156©15357.532.6012 وهذا هو 
عنوان الإنترنت لوحدة خدمة البريد الإلكتروني . 

6. الاسم البديل للجهاز المضيف» 2# حالة وجوده . 

5. الصيغة: الاسم الذي ترغب 4# ظهوره 4 الرسائل الصادرة من وحدة خدمة 
القائمة .أفضل اختيار لبذا الحقل هو اسم شركتك أو الاسم الذي ترغب 2 
تحديده للقائمة» مثل .]115اء 1717105 

.٠‏ كلمة مرور لحماية إنشاء قوائم بريد إلكتروني جديدة: تمنع هذه الكلمة 
من له علم بكيفية استخدام /1:15151/167 من التلاعب بقوائم البريد الإلكتروني 
الخاصة بك . 

. عنوان البريد الإلكتروني للشخص المسئول عن وحدة خدمة القائمة‎ .١ 

.اسم الجهاز الذي يتم من خلاله تسليم البريد الإلكتروني . 

؟١.‏ ما إذا كنت ترغب 4# تهيئة واجهة استخدام الويب لأرشيفات القائمة 


والموضع الذي يمكن أن تجده وتخزن فيه الملفات المطلوبة. من الأفضل إنشاء هذه 
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الأرشيفات حتى ترسل المناقشات السابقة بسهولة من قائمة البريد الإلكتروني إلى 
موقع الويب الخاص بالتسويق. بمجرد إدخال هذه المعلومات تكون عملية التهيئة قد 
اكتملت . 

115151157 ) قم بالنقر نقراً مزدوجاً فوق أيقونة ( طتهدوه:2 صنه31‎ .١4 
1151511437 . لتشغيل‎ 

يجب استخدام محرر نص مثل 1016080 7871200755 لبدء تشغيل قائمة 2 
1111 

يعمل هذا المحرر على إنشاء 1163061 1156 الذي يكون له تنسيق معين 
وكلمات أساسية يتم تخصيص قفيم لبا. تكون هذه القيم عبارة عن إعدادات تحدد 
ل 1151511637 أما إذا كانت القائمة مفتوحة وترسل رسائل تأكيد إلى أعضاء 
القائمة وتحدد ما إذا كانت القائمة يتم إدارتها من خلال منسق وما إذا 
كانت 0813 2220112 مصطلح تستخدمه 1151511697 للإاشارة إلى قائمة 
الإعلان. يأتي وصف مفصل لتفاصيل الكلمات الأساسية والقيم المحتملة ل 6ؤ1.آ 
:13061 #ة ملف ماع81 1,1515117 الموجود داخل البرنامج. يتم بعدئذ إرسال 
27 1156 بالبريد الإلكتروني إلى وحدة خدمة القائمة وتصبح بذلك صاحب 
قائمة بريد إليكتروني جديدة على وحدة خدمة .11515121177 

يتم إدارة القائمة من خلال واجهة استخدام سطر الأمر القائمة على النصوص 
والتي يتم فتحها 4 نظم .5115200775 


تطوير قوائح البريد الإليكتروني: 
إذا كنت تود إرسال رسالة بريد إلكتروني إلى مشتركيك أكثر من مرة 2 
الشهرء فعليك أن تقوم بإنشاء العديد من قوائم المراسلات التي تشتمل على أفكار 
وموضوعات مختلفة. فعلى سبيل المثال» ‏ إمكان القائمين على موقع بيع ملفات 
المقطوعات الصوتية على الإنترنت إعداد قائمة مراسلات منفصلة لكل نوع من 

أنواع الملقطوعات الصوتية المتاحة على الموقع . 
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ويمكن 4 هذا الحال إرسال رسالة البريد الإلكتروني إلى كل قائمة 
مراسلات مرة ْ الشهر موضحاً فيها الإصدارات الجديدة لكل نوع من أنواع 
المقطوعات الصوتية ومقابلة مع من قاموا بإعداد هذه الإصدارات. كما قد يقبل 
الناس على الاشتراك 4# خدمات هذا الموقع لأنهم يعرفون أن رسائل البريد 
الإليكتروني التي سترد إليهم ستكون متعلقة بمنتجات تحظى باهتمامهم . 

هناك خيار آخر يتمثل # إنشاء قوائم مراسلات منفصلة لحملات ترويج بعينها 
مكل النشرة الأكباوية الكاسة بالعتا ضر الفروخية يخضوفات أو الحضرة الاخبارية 
الأسبوعية التي تشتمل على عروض خاصة أو أي شيء آخر يناسب موقعك» ومن 
خلال الاستفادة من رسائل البريد الإلكتروني 2# عملية التسويق والترويج وإنشاء 
قوائم المراسلات المنفصلة» يمكنك زيادة إجمالي عدد المشتركين وعدد رسائل 
البريد الإلكتروني التي يتم إرسالبا بقدر معقول ومنظم إلى العملاء؛ وهو الأمر 
الذي يمكنك من زيادة اهتمام العملاء بمنتجاتك بقدر أكبر مما يمكن تحقيقه 
من خلال رسالة بريد إلكتروني واحدة مع الحفاظ على رضا العملاء . 


التعامل مع قوائم البريد الإلكتروني: 

من المسئوليات المهمة الواقعة على كاهل القائمين على المواقع المتعاملة ب 
مجال الترويج من خلال البريد الإلكتروني الحفاظ على قوائم المراسلات الخاصة 
بالموقع ِ صورة منظمة جيدة» وهو ما يعني التخلص من عناوين البريد الإلكتروني 
المتحررة بما ل ذلك التوجيهات والتعليمات الواضحة المتعلقة بكيفية إلغاء 
الاشتراك ب كل رسالة بريد الكتروني. وكذلك التأكد من تلبية طلبات إلغاء 
الاشتراك هذه على وجه السرعة . 
برامج التعامل مع قوانم البريد الإلكتروني: 

من الممكن أتمتة عملية الحفاظ على قائمة المراسلات بسهولة من خلال 
استخدام برامج التعامل مع رسائل البريد الإلكتروني الضخمة؛ ومن هذه الحزم 


البرمجية 12[01:00120! 0100111027 [3تا/تطامء.علء "تأعادء لع .79379377 و ع0131)ك1اخ 
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)كن 10-1973875 منام.عاء 2:1 ///:ماغط؛ ويمكن لمثل هذه الحزم 
انوي السنامل مم شاهدة العاناك التحاضبه بالعاومات التجرق مالمعرتكخين. 

ونه عون اده الخد للروتعية عن الشعرس ين الكتتكر ناك لقاع الاتشراك 
آلياً وتقارير مراجعة تتعلق بحالة النشرة الإخبارية الخاصة بك؛ ومن الممكن 
كذلك إرسال رسائل البريد الإلكتروني مباشرة من الكمبيوتر الخاص بوحدة 
الكذية الكامة يكت 
الاستعانة بالشركات الأخرى: 

تتيح الشركات الأخرى أيضأاً إمكانية التعامل مع قوائم المراسلات وخدمات 
إرسال رسائل البريد الإلكتروني الضخمة:» ويعد هذا خياراً فعالاً للشركات التي 
لا تتمتع بالموارد أو التي لا ترغب 4# شراء حزم البرامج التي تمكنها من التعامل مع 
عهلية | رمتال :وال البرين التكتروني الضحمة» وتحركن ينض سن هذه اتات 
القن الأطراف الكانهرة واشوات المععراء صمي مان الويت مشابهة سرد 
البرامج ال سيق ذكرها. 


:- الترويج من خلال غرف الدردشة: 

إن15]5137.آ و5م2167581:01 و 2134© هي من الوسائل المتاحة للترويج على 
الإنترنت» لكنها تتطلب مزيداً من الحرص 2# التعامل معها. ويممكن القول إن 
11556177 والمجموعات الإخبارية التي تهتم بالموضوع وهي عبارة عن قوائم مراسلات 
غيرتجارية تسمح لمستقبلي رسائل البريد الإلكتروني بإرسال هذه الرسائل إلى 
مجموعة يرأسها 2 العادة عضو واحد . 

أما غرف الدردشة؛ فهي الأجزاء الخاصة بمواقع الويب التي يمكحن 
للمستخدمين من خلالها إجراء المحادثات مع بعضهم البعض من خلال تنسيق نصي 
وك وقت فعلي . 

ويمكن أن نقول أن 1156561375 والمجموعات الإخبارية مخصصة للأشخاص 
المهتمين بالفعل بموضوع معين والذين يحرصون على التشارك # المعلومات والتعلم 
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من خبرات بعضهم البعض . ولا يوجد حيز كبير للترويج من خلال مثل هذه القوائم . 

فإذا انضم أحد الأعضاء إلى هذه القوائم وقام بإرسال بعض المواد التسويقية 
- مثل النشرات الإخبارية - لبدف واحد وهو الترويج لأحد المنتجات: فسيتم ‏ 
هذه الجالنة؟ تجنبهنا والشكلضن منهنا من المجنوضة من خلال الوسيظ: والوشيلة 
الشرعية الوحيدة هنا والتي يمكن من خلالبا الترويج لشركتك 2# 5617]و1.آ أو 
مجموعة إخبارية تتمثل 4# توفير معلومات مفيدة وموضوعية كلما كان ذلك 
بالأمر المناسب والافتراض أن سلوكك وإرشاداتك الجيدة سوف تنعكس إيجابياً 
عل شفع شوركتك .: 

هذا وتمتاز غرف الدردشة بأنها تتيح المزيد من المعلومات أكثر من 1١5‏ 5اؤ1.آ1 
والمجموعات الإخبارية» لكن لا يمكن استخدامها 4 أغراض التسويق التجاري . 
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الفصل الذالى عش 


المجتمعات الاقتر 





ضهة 
»٠»6©‏ 


إن أسلوب المجتمعات الافتراضية بدأ ينتشر ويتزايد منذ التسعينات» وقد 
ساهمت أدوات الإلكترونية الأخرى 4 تعزيز المجتمعات الافتراضية» وقد لعبت 
بعض مواقع الويب دوراً مركزياً 4 نشر أسلوب المجتمعات الافتراضية. 
ويتيح المجتمع الافتراضي للأفراد والجماعات الالتقاء عبر شبكة الإنترنت 
للتحدث والتعبير عن أنفسهم وطرح وتبادل الأسثلة والنقاش وبناء صداقات جديدة 
والمشاركة 4# المعرفة والأفكار والمراسلة والمشاركة والتفاعل مع الأحداث» وهذه 
الأنشطة تتم عبر وسائل مختلفة مثل غرف المحادثة والتخاطب والمنتديات وبعض 
صفحات الويب التي تتيح فرصة التفاعل. 


-١‏ تعريف المجتمع الافتراضيا: 

رتسب ضرت انض ]لقنو دن افادمت المتماقي يلق نبور شيك 
الإنترنت ويتوافر عدد من الأشخاص ضمن هذا التجمع ويجرون نقاشات حول 
موضوعات محددة لفترات زمنية طويلة» ويتخلل هذه النقاشات أجواء من المشاعر 
الإنسانية التي تضفي على هذا المجتمع طابعاً خاصاًء ويحقق المجتمع الافتراضي 
علاقات بين أعضائه عبر الإنترنت» وأعضاء المجتمع الافتراضي قد تكون بينهم 
علاقات # العالم الواقعي؛ وقد لا يكون بينهم أية علاقة سابقة» ويجري بناء هذه 


العلاقات عبر الإنترنت. 


1 د. يوسف أحمد أبو قارة» التسويق الإلكتروني» جامعة القدس» أوديسء الطبعة الثانية: 


اا 19-17" 
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؟- استخدامات المجتمعات الافتراضيك: 
هناك اسكتكامات مخفلقة (الاستمنا هر الامتزاكد عن حاتت" لسن مسد 
" هناك يعض المستخدمين الذين يميلون إلى استخدام هذه المجتمعات 
لأسباب ترفيهية. 
وهناك من يستخدمها لأسباب اجتماعية وثقافية. 
وهناك من يستخدمها لأسباب اقتصادية. 
وهناك من يستخدمها لأسباب سياسية. 


وهناك من يستخدمها لآسباب أكاديمية وغيرها. 


؟- خصائص المجتمع الافتراضي: 

نش المع الامتزاكي يمحموعة من الخضباقص منها: 

تجمع عدد من الأعضاء ذوي أهداف واهتمامات وحاجات ونشاطات مشتركة ؛ 
وومككن لديهه سيت أو نياف تيزو اتضماعهم [لى هذا التجمع الإفتراضى: 

15 الخسيم متو ده مشتك رر وبما ركة شفالة فين أعسا اوقتاف ل تكسن 
وقد يتضمن علاقات ودية وعاطفية قوية بين هؤلاء الأعضاء. 

فتذ] لمحي ممكطيء السكؤق إل سوازة متكي وس نيا شاك تسوه 
كتروظ اكول إل هوه انوا مششحض. 

فاول البيانات واتملؤماث وليك والكدمات بين عضا نذا المحته "الحقتن 
الافتراضي). 

إطار عام مشترك بين شولا الأعضاء من نفيك اللقة وبروتوك و لامك الاكضال 
والتعامل:والتقالين والأعراف الاجمافية 


:- نموذج المجتمع الافتراضي: 
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مكونات المجتمع الافتراضيء ويعبّر عن الأدوار والأبعاد الأساسية لبذا المجتمع؛ 
فهذا المجتمع له بعد مكاني 11306 (يقوم بدور المكان) وله بعد افتراضي 
141 (إذ يلتقي الأعضاء دون ضرورة الحضور الشخصي).؛ وهناك البعد 
الرمزي 598201 (المجتمع الافتراضي قد يعبر عن ثقافة محددة وأيدلوجية ما). 





شكل مكونات المجتمع الإفتراضي 


*سياسات الترويج الدوليى 20117 دو1)مصصوعط لمسمتأمصمعء س1 
تعتبر سياسات الترويج من العوامل الأساسية 4# التجارة الخارجية؛ إلى جانب 
التقرير الدولي أو المحلي» فإن نوع الترويج الواجب تنفيذه سيكون موقيف بأنظمة 
التوزيع المتاحة 2# الأسواق الخارجية. 
كل حال قمع التصدير غير المباشر فإن الوسيط يمحن أن يساهم 4 هذه 
تأنبر صورة المجتمع (الدولة) : 
تشاعلات العصدير يعتبرجزءا أساسيا جد # المعلوماث :التي يجب أن 
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عروجه اد لسسوام من هل الفسيؤوواة مور اتحصوية الأسبواق الغاريي فيه 
على عدة عوامل من بينها: 

- على سياسة الترويج الأجنبية المنفذة من قبل الحكومات؛ والتي تهدف إلى 
تحسين هذه الصورة؛ على المصدر أن يجد أو يبحث عن ماهية صورة دولته 4 
الأسبواق القنية + فإذ كانت الصوره ايجابية إن اشن الأككر شهلانية هو 
انتتخذامها لصتالحنا ته خططنا الضويقية. آما إذا كانت الصورة سلبية هن الشيء 
الموصى بة هؤ استخدام المزيج التسويقي للفث انتباة المستورد تجاه متغيرات أخرى 
ا العو 

- المعارض الدولية: إنها بدون شك وسيلة هامة 2# التسويق الدولي» والمصدرون 
يستخدمونها لفتح أسواق جديدة» وكذلك للوصول والشروع 4# منتجات جديدة؛ 
أو دعم عمل الموزعين. 

[ةالتعمافية ف عارك تيزف يكطنة الشدويق البدولق خاق يكل الشركة 
وسوف تؤسس وتحدد أي المعارض يجب على الشركة أن تحضر؛ كما وتؤسس 
المنواكنة تشاع ووذ ا ارس 

- إن المشاركة # المعارض التجارية خارجياً يكلف غالياً؛ ولبذا السبب فإن 
القتونض هيد او سواسو وسشهة واد الهو اه اليه اةامى العسبور: 
رحلة عمل : 

للبحث عن سوق أو زيارة موزعين حاليين» وتعتبر مظهر ووسيلة هامة للتجارة 
الحايحية نه هذه الأيام» إنها الطريفة الوحنية ككتسى الوضع الجديقى كل 
سوق» وخاصة أن تعرف شخصياً وبالتحديد موزعينا. 

يجب أن تنظم بعناية لأنها مكلفة؛ وأخيراً فإن أهداف الرحلة يجب أن تكون 
تلك" تتوكينة 2 خفلة الشويق الدولن: 
تنمية العلامة التجارية 81220155 10: 

اسن الشركاك يك سني ينانا بالشورة شعن ينان 
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من خلال الأعداد البائلة من المستخدمين للإنترنت . 

نقدم استشارات وخطط مدروسة للشركات لتنمية علاماتها التجارية ‏ 
الإنترنت لترسيخ الاسم والمنتج # ذهن العملاء وذلك : 

القيام بدور العلاقات العامة لإظهار اسم المنتج بالصورة الملائمة. 

* زيادة أعداد الزوار المرغوبين للموقع. 

** زيادة تداول اسم المنتج بين متصفحي الإنترنت. 


5 ع 222112 ع120 عتأعطا 2101201 60 عتطتاءمتطمء دعتسدم سرهم 
. 11515 )12111 01 “211113121 ع5للط عط) تانتط) 5215 عكدء221آ 10 1122256 


5 21001115 ©21:01201 0غ 12135م 320 21012التاقصطمء ع10جمنزم 17116 
:ف 515لا أع12ء1طا عط 101 


.5 21001111 21:01201 0غ 1016 لاملقاع]آ عتاطسط أعسلده0 * 
116511 20111721137 1216256 * 
155 11216111 لاع126115 221136 21001115 :21173 ترق لدع ررم * 
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الفصل الرابة عشر 


لتعاملات المالية والتجارية عبر الإنترنت 





ع 
امن 
511117 1121152101315 11211121 


مفهوم أمن الأعمال الإلكترونية أمرءعم00) جاتسسءء5: 
يعد أمن وسرية المعلومات التي يجري تبادلبا بين البائع والمشتري( عند إبرام 
ملع نامسق سفعات الأعمنال الالجككرونية) بق الشضناءا اليودة هنا والهفوورة 
اتجاء فدةة لقعا تككدوفيا امقيس عفلق المونالة نيوان العمل اكهيوها خم 
مجال 828) أو بقضايا مالية (مثل أرقام حسابات المشترين أو البائعين وأرقام 
بطاقات الاثتمان) إذ بإامكان استغلال البيانات المالية للبائع أو المشتري للقيام 
بعمليات نصب وسرقة واحتيال ولذلك فإن مسألة أمن وسرية البيانات (وخصوصا 
المالية) هي من المسائل التي تستحوذ على اهتمام المختصين ‏ مجال الأعمال 
الإلكترونية عبر الإنترنت» وتلجاً إلى أساليب متعددة لتحقيق الأمن والسرية مثل 
التشفير 1/12177211011. 
إن الأفن /8161718113 هو احد العناصر الأساسية للمزيج التسويقي 
الإلكتروني. 
وقد برزت أهمية الأمن والسرية 4 تعاملات وتبادلات الأعمال والتجارة 
الإلكترونية بسبب عمليات الاختراق والتخريب التي يمارسها لصوص الإنترنت 
5 )©1242 » وهذه العمليات أدت إلى خسائر كبيرة لمنظمات الأعمال 
الإاكترونية وقد أدت 2 أكثر من مرة إلى توقف هذه المواقع عن الأعمال بسبب 
الفيروسات أو عمليات التخريب التي يتسبب فيها هؤلاء اللصوص (لصوص 
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الإنترنت). 


إن اماق اع تشرات بعمنة هرم الت الات الشعارية والمالية عير الإنقردت فجن 


على: 


مودلاك فرالحت الرماكن ال معارب الأعمال والمحازة الالكدرو يه 


ب. مستوى توجه وتحول المنظمات إلى ميدان الأعمال الإلكترونية 


أمن التعاماات المالية جاأسباءء5 عدم اع كسصة"1' لدأ سمسك]1 


لقد أصبحت الأنترنت أداة أساسية للتعاملات المالية التي تجري بين الزيون 


وسفات محموفة عن 'الكظارنات اتش متننع عاتن ف الساملات المالية غير 


1 


ضرورة توفير ضمانات كافية وأدلة وافية وعلى نطاق واسع بأن 
القع امس" اليا على الأقمر فين يتى كواماقت اتفنةه ولى ستهروم ان 
اتقيا كه حزامي 


افر الإوكا نات انكو روسن الح مكل انا ءالبدى الحنية الامنة 


351111111 11ه] عاتاعع5. 

ضرورة استخدام ميكانيكية سهلة 4# تقديم الأعمال الإلكترونية : 
وبحيث يجري إدراك هذه السهولة من جانب الزبون على أنها 2 
مستوى سهولة المكانيكيات الأخرى المستخدمة: على الأقل» أو 
أكثر سهولة. 


لاطوب تتعديق القفة ريبكل :امراف امش ضرق التعاملات المالية 


عبر الإنترنت » وضرورة أن تنتهي بنجاح ضمن المدى الزمني المتوقع. 

القدرة على التعامل مع حجم المتوقع من الزبائن والتعاملات المالية عبر 
الإنترنت» إذ أن زيادة هذا الحجم وعدم قيام المتجر الإلكتروني بتوفير 
الإجراءات والوسائل والأدوات اللازمة لمواجهة هذه الزيادة يؤدي إلى 
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حدوث إرباك ومشكلات تكنولوجية:» ويؤدي إلى رفع مستوى 
التكاليف اللازمة. 


مواصفة التعاملات الإلكترونية الآمنة 


-511 حده2)10ع11ععم5 11225261005 عتممتاعع1]آ عتبععك 

لقد اعتمدت شركات بطاقات الائتمان معيار التعاملات الإلكترونية الآمنة 
لتحقيق التبادل المالي باستخدام بطاقات الاثتمان عبر الإنترنت»؛ من جانب آخرء 
فإن معيار التعاملات المالية الآمنة 5191 جرى قبوله واعتماده من جانب مزودي 
الحيانات البرمجية 511211615 5017316 ( مثل شركة 118111 وشركة 
)1110501 وشركة ع ردء5اء آل ). 

وقد جرى استخدام معيار التعاملات المالية الآمنة ب أول عملية تبادل مالي عام 
2ش الولايات المتحدة الأمريكية. 


ويسعى معيار 5171 إلى تحقيق مجموعة من الأهداف أهمها : 
.١‏ تحقيق مستوى عال من الثقة والأمن 3 البيانات والمعلومات. 
؟. التأكد من سلامة عملية الدفع. 
؟. إضفاء الشرعية والموثوقية على أصحاب المتاجر الإلكترونية وحملة 
البطاقات الاثتمانية. 
إن المتطلبات والاحتياجات الأساسية التي جرى التركيز عليها والتعبير عنها ضمن 
مواصفة 51/1 قد جرى تقسيمها إلى ما يأتي: 
.١‏ أية بيانات ومعلومات تنقل وترسل عبر الإنترنت يجب أن تظل سرية. 
؟. يجب أن يظل محتوى آية عملية تبادل غير قابل للتغيير أثناء عملية نقل 
البيانات والمعلومات»: وباستخدام مواصفة "5101 فإنه يمكن تصميم 
التوقيع الإلكتروني ©:5150281]111 11951131 ويمكن إدراج هذا التوقيع 
ضمن بيانات ومعلومات عملية التبادل يساعد على اكتشاف فيما إذا 
طرأ تغير عليها أثناء النقل والإرسال: 
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*. يحتاج المتجر الإلكتروني إلى أن يتأحد من أن حامل بطاقة الدفع 
:6 02136) هو المالك الشرعي لرقم حساب بطاقة الدفع؛» ومن 
جانب آخرء فإنه يجب أن يكون حامل البطاقة قادراً على التحقق من 
هوية مالك المتجر الإلكتروني ؛ وأن يكون واثقاً من أن هذا المتجر 
قادر على تعاملات مالية آمنة. 

4. إن معيار 5187 يجب أن يكون قابلاً للتطبيق والتنفيذ على مدى واسع 
من الآدوات الإلكترونية؛» وأن لا يجري تفضيل كيان برمجي 
5017731 أو كيان مادي محدد 11310739816 على غيره بحيث 
يكون أكثر قدرة على تطبيق وتنفيذ المواصفة. 


معيار الشراء المفتوح عبر الإنترنت: 


-0151 -اع10ءع)هآط عط دده عستحتدظ دعم0) 1 

إن معيار الشراء المفتوح عبر الإنترنت081 يسعى إلى أن يكون معياراً موحدا 

متفقاً عليه لمواكبة نوع محدد من الأعمال الإلكترونية وهي الأعمال الموجهة 
للأعمال (28213 ووعطزئن0-18] -ووعط 1و8 ). 

وهذا المعيار ترعاه شركة 15726155 41116110211 وتدعمه شركات البرمجيات 

مشل شركة ]111210501 وشركة ©0131 » ويحظى المعيار بقبول ومصادقة 

شركات معروفة مثل شركة © 11اع»11 2©2©191) وشركة 1'010 وشركة 


لاحعحظ وشركة دع1ع10مضطءء 1 0ع16دانا. 


مواصفة التبادل المالي المفتوح 
-ة'"01) -1201012أععم5 ععسضقطعءءدظط لم سفساط مسعم0 
هذه المواصفة جرى تصميمها وتطويرها من أجل التعامل مع نوع محدد من 
المؤسسات؛ فهي تركز على معالجة قضايا الأمن والسرية التي تتعلق بالتعاملات 
المالية بين المؤسسات المالية» وكذلك فيما بين هذه المؤسسات وبين زبائنها والتي 
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تتم عبر الإنترنت. 
بتصميمها ورعايتها شركات ]11110501 و نهآ وعء11ءاء عط ): وقد جرى 
دعمها والمصادقة عليها من جانب أغلب المؤسسات المالية العريقة ( مثل علطةط1)1:) 


وسقعترع ...ا لخ). 
معيار تبادل البيانات آلياً 


5----1101- 1216112115 12219 1 )0110111)ل1اء 

وقد وجدت بالآساس من أجل العمل على تسهيل التعاملات التجارية النمطية 
وتسهيل عنئليات التبادل جيك صب هاليا بإامكان التتركات والوسيات الصلغيرة 
استخدام اا بسبب انخفاض تكاليفها بصورة حادة بسبب إمكانية استخدام 
الإنترنت كشبكة تخدم ال 521. 
بروتوكولات 551 و 015:5-11111ع21060 5-111112 220 ناكد 

وهي بروتوكولات تعمل ضمن مستعرضات ( متصفحات) الويب 165لا 
75 من أجل منع اعتراض البيانات والمعلومات التي يجري إرسالبها عبر 
الإنترنت 4# أية نقطة أثناء انتقال هذه البيانات والمعلومات.كما جرى إدراج هذه 
البروتوكولات أيضاً ضمن نظم مزودات شبكة الويب» ولذلك فإن بروتوكول 
551 يعمل على تشفير 10261770110 هذه الصفحات بعد أن يملأها الزيون بالبيانات 
والمعلومات المطلوبة؛ ويجري إرسالبا باستخدام المتصفح ( المستعرض) بصورة 
مشفرة آمنة؛ ويجري فك وتحليل التشفير والترميز بعد أن تصل البيانات والمعلومات 
إلى الجهة المطلوبة بعيداً عن عبث الآخرين. 
جدار النار 1١511‏ ©:1"11: 

جدار النار يهدف بدرجة أساسية إلى توفير الجانب الأمني» غير أنه يقدم 
خدمات أخرى مثل: 
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تحديد الخدمات التي يطلبها ويرغب فيها هؤلاء المستخدمون والزبائن. 
بناء تصور متجدد بالتعديالات الضرورية على سياسات وإجراءات الأمن 2 ضوء 


ما يكشفه جدار النار» و2 ضوء مستوى صموده أمام محاولات الاختراق والتخريب 


المتعمد. 


وعندما تتخن الإدارة قرارها بإنشاء جدار ناري فإنه ينبغي وضع سياسة واضحة 


بخصوص مستوى الأمن الذي ينبغي تحقيقه؛ ويكون أمامها عدة بدائل أهمها: 


السماح بكل الطلبات وكل محاولات الدخول باستثناء حالات محددة. 
السماح بكل الطلبات وكل محاولات الدخول 4 حالات استثنائية. 

وهناك مجموعة من القضايا التي ينبغي مراعاتها عند بناء تكنولوجيا الجدار 
الحاجزالناري؛ وأهمها: 

ضرورة تسجيل جميع فعاليات جدار النار ومراجعة وتدقيق هذه الفعاليات بصورة 
مستمرة. 

وضع خطة فاعلة لمواجهة أية أعطال قد تطرأ ويتسبب بها لصوص الإنترنت 
والمخربون والسعي إلى معرفة هوياتهم ومااحقتهم. 

ضرورة امتلاك منظمة الأعمال الإلكترونية لاستراتيجية أمنية فاعلة؛ وأن يكون 
بناء جدار النار قادراً على أن يصب ل تحقيق أهداف هذه الاستراتيجية. 

ضرورة تحديد المستخدمين/ الزيائن الذين يملكون حق الوصول إلى ما يقدمه 
المتجر الإ لكتروني. 

ضرورة تحديد البروتوكولات والخدمات المطلوية من المستخدم/ الزيون سواء 
على المستوى الداخلي أو المستوى الخارجي. 
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الفصل الحاحس عشر 
لنقود الإلكترونية 





107 -ه 


المقدمهء: 
النقود الإلكترونية مجموعة من البروتوكولات والتواقيع الرقمية التي تتيح 
للرسالة الإلكترونية أن تحل فعلياً محل تبادل العملات التقليدية وبعبارة أخرى, 
فإن النقود الإلكترونية أو الرقمية هي المكافئ الإلكتروني للنقود التقليدية التي 
اعتدنا تداولها.وسيكون محور الفصل عن النقود الإلكترونية وأهم مزاياها. 
ما هي النقود الإلكترونية؟ 
عرفت شرك إيرنست أند يونغ النقودٌ الإلكترونية بأنها مجموعة من 
البروتوكولات والتواقيع الرقمية التي تُتيح للرسالة الإلكترونية أن تحل فعلياً محل 
تباذل العملات التقليدية. 
وبعبارة أخرى» فإن النقود الإلكترونية أو الرقمية هي المكافئ الإلكتروني 
للنقود التقليدية التي اعتدنا تداولها. 
أشكال النقود الإلكترونية: 
وتكون النقود الإلكترونية على عدة أشكال» نذكر منها على سبيل المثال: 
- البطاقات البلاستيكية الممغئّطة: 


هي بطاقات مدفوعة سلفا تكون القيمة المالية مخرّنة فيهاء ويُمكن استخدام 
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هذه البطاقات للدفع عبر الإنترنت وغيرها من الشبكات؛. كما يَمكن استخدامها 
للدفع 4 نقاط البيع التقليدية .(005] -5816 01 )غسطذه) 

وتتلخّص آلية عمل البطاقات البلاستيكية فيما يلي: 

يقوم المستخدم سلفا بدفع مقدار من النقود التي يتم تمثيلها بصيغة إلكترونية 
رقمية على البطاقة الذكية. وعندما يقوم المستخدم بعملية شراء- سواءً أكان ذلك 
عبر الإنترنت أم 4 متجر تقليدي- يتم حسم قيمة المشتريات. وهنالك العديد من 
منتجات النقود الإلكترونية التي يُمكن إعادة تحميلها بقيمة مالية عن طريق إيداع 
نقود 4 البنك أو عن طريق أي حركة مالية أخرى ملائمة.هنالك أنظمة برمجية 
تيح مكافئاً الكترونياً لا يحتاج إلى بطاقة بلاستيكية؛ فهي أنظمة تعتمد 
بالكامل على برمجيات مخصّصة لدفع النقود عبر الإنترنت.وكي يكون نظام 
النقود الإلكترونية المعتّيد بالكامل على البرمجيات فعالاً وناجحاً؛ لا بُدَ من وجود 
ثلاثة أطراف فيه هي: الزيون أو العميلء والمتجر البائع» والبنك الذي يعمل 
إلكترونياً عبر الإنترنت .(6-021هذلهه0) وإلى جانب ذلك»؛ لا بد من أن يتوفر لدى 
كل طرف من هذه الأطراف برنامج النقود الإلكترونية نفسه» ومنفذ إلى 
الإنترنت» كما يجب أن يكون لدى كل من المتجر والعميل حساب بنكي لدى 
البنك الإلكتروني الذي يعمل عبر الإنترنت.وبالفعل؛ فقد أصبح من الممكن- عن 
طريق استخدام برمجيات معينة من أشهرها برنامج 0289© استخدام النقود 
الإلكترونية لإتمام عمليات الشراء والدفع عبر الإنترنت؛: كما إن هذه البرمجيات 
تيح إرسال النقود الإلكترونية على شكل مرفق (86181126826) 4# رسالة بريد 
إلكتروني. 
النقود الإلكترونية البرمجية: 

قد تكون المحفظة الإلكترونية بطاقة ذكية يُمكن تثبيتها على الكمبيوتر 
الشخصي أو تكون فرصا مَرِنا يُمكن إدخاله # فتحة القرص المرن 2 
الكمبيوتر الشخصي ليتم نقل القيمة المالية (منه أو إليه) عبر الإنترنت. وجدير 
بالذكر أن البطاقة الذكية هي بطاقة بلاستيكية مزودة بشريحة ((إثطك) 
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حوسبية» وهي قادرة على تخزين بيانات تُعادل 5٠١‏ ضعف ما يُمكن أن تخزنه 
اليفلاقاتالباؤسعحض» اليشتظة:: وتعلا سا علب الجال يد السون الالمكصترونة 
التي تعتمد على البرمجيات فقطء فإنه يُمكن استخدام البطاقات الذكية للدفع 
عبر الإنترنت و4 الأسواق التقليدية. 
- المحفظة الالكترونية: 

الشيك الإلكتروني هو المكافئ الإلكتروني للشيكات الورقية التقليدية التي 
اعتدنا التعامل بها. والشيك الإلكتروني هو رسالة إلكترونية مونّقة ومؤمّنة يُرسلها 
مُصدر الشيك إلى مستلم الشيك (حامله) ليعتمده ويقدّمه للبنك الذي يعمل عبر 
الإنترنت» ليقوم البنك أولاً بتحويل قيمة الشيك المالية إلى حساب حامل الشيك: 
وبعد ذلك يقوم بإلغاء الشيك وإعادته إلكترونياً إلى مستلم الشيك (حامله) ليكون 
دلَكَذ على انه فنك كرف انشيك ساك .وكين تسله الشيك أن يتا كي 
إلكترونياً من أنه قد تمّ بالفعل تحويل المبلغ لحسابه. 


*مزايا النقود الإلكترونية : 

تكلفة تداولها زهيدة: تحويل النقود الإلكترونية (أي الرقمية) عبر الإنترنت أو 
الشبكات الآخرى ا ركنن كغرا من استهداء الأنظلمة البمحية السليدية. 

لا تخضع للحدود: يمكن تحويل النقود الإلكترونية من أي مكان إلى آخر 
4 العالم» وي أي وقت كان:ء وذلك لاعتمادها على الإنترنت أو على الشبكات 
التي لا تعترف بالحدود الجغرافية» ولا تعترف بالحدود السياسية. 

بسيطة وسهلة الاستخدام: تُسهل النقود الإلكترونية التعاملات البنكية إلى 
حد كبيرء فهي تُفني عن ملء الاستمارات وإجراء الاستعلامات البنكية عبر 
الباتف. 

تُسرّع عمليات الدفع: تجري حركة التعاملات المالية ويتم تبادل معلومات 

التنسيق الخاصة بها فوراً ب الزمن الحقيقي دون الحاجة إلى أي وساطة:؛ مما يعني 


تسريع هده العملية. 
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تُشجع عمليات الدفع الآمنة: تستخدم البنوك التي تتعامل بالنقود الإلكترونية 
أجهزة خادمة تدعم بروتوكول الحركات المالية الآمنة عتطمتاء»121 عسدءء8) 
51 -وهم0ءووصة12', كما تستخدم مستعرضات لشبكة الويب تدعم 
بروتوكول الطبقات الأمنية (ئ551 -1:27619 م5001 عتانا0ءع8) ؛ مما يجعل 
عمليات ,دف التقؤد الإلكدرونية كر أمانا: 

عيوب العملة الإلكترونية : 

1 - ربما يستطيع المبرمجون المحترفون إختراق المعلومات وإضافة قيم وهمية 
لبطاقاتهم . 

2 - قد يقوم البائعون بالتحايل على أصحاب البطاقات وجعلهم يدفعون قيماً 
اتكبو من تمه قخصضوها إذ كان ننتكز مها قليل الخيرة نيذه الكلريقة. 
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للمراجع باللغة العربية والأجنبية 


١-المراجع‏ والدوريات باللغة العربية 

.7٠١4 د. نصير/ محمد طاهرء التسويق الإلكتروني؛ دار الحامد : عمان؛ الأردن‎ -١ 

؟- روبرت هيدى» كريستى. كيف تريح الملايين عبر الإنترنت. دارا لفاروق»١٠٠٠‏ 

“-جريح هولدن» كليفس نوتسء البيع والشراء ع المزادات الإلكترونية. مصرء القاهرة » الطبعة 
الأولى» .70١١‏ 

:- حنا /نسيم » مبادئ التسويق:؛ دار المريخ للنشرء الرياض»؛ 1986. 

5- لوتريورن /رويرت » المزيج التسويقيء ورقة عمل قدمها ل عام 199 . 

-١‏ الجريفاني /غيداء عبد الله » التسويق الإلكتروني 2# المملكة العربية السعودية" ورقة عمل مقدمة 
إلى الملتقى الثانيء الإدارة والمتغيرات العالمية الجديدة؛ . 

- مصطفى كاك صناعة السياحة (الأمن والارهاب السياحي).؛ دار رسلان: دمشق 1١٠٠م.‏ 

6- د. العبد الله /)مصطفى محمد » العولمة الاقتصادية وأثارها على البلدان العربية:؛ بناة اللأجيال» 
العدد الثاني والثلاثون- تشرين الأول1999.. 

9- د. عبد الغني/ عمرو أبو اليمين » فرص وتحديات التسويق الإلكتروني» جامعة الإمام محمد سعود 
الإسلامية- القصيم 4١٠٠م-‏ 14706 ه. 

٠‏ -د.الشدود/ ماجد محمدء, العولمة - مفهومها - مظاهرها - سبل التعامل معهاء جامعة دمشق؛ 
ص2؟7. 

-١‏ فتحي /مصطفىء التسويق الإلكتروني للخدمات الحكومية: المنظمة العربية للتنمية الإدارية: 
جامعة الدول العربية. 

7-أ.د. شعبان/ اسماعيل ١‏ أبعاد العولمة المعاصرة وأخطارهاء مقال 4 جريدة الجماهير ٠٠01/0/٠١‏ 
حلب؛ سورية. 

-١‏ د. أبو قارة /يوسف أحمدء التسويق الإلكتروني » جامعة القدس- أبو ديسءدار وائل» عمان:؛ الطبعة 
الثانية .7٠١1/‏ 

5-د. العلاق /بشير عباس » تطبيقات 4# التسويق الإلكتروني؛ جامعة الزيتونة الأردنية: الطبعة 
الأولى؛ دار المناهج”:٠٠.‏ 

6- البطاقات الذكية: التحديات القانونية والرقابية» مجلة الدراسات المالية والمصرفية؛ المجلد 


السادس العدد الرابع, ديسمبر 1998. 
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5 التوقيع ث4 العصر الحديثء؛ مجلة الدراسات المالية والمصرفية:؛ السنة التاسعة»؛ المجلد التاسع؛ 
العدد الثاني؛ يونيو١١٠7.‏ 

باتوبارة» نوّاف عبد الله أنواع بطاقات الائتمان وأشهر مصدريهاء مجلة الدراسات المالية والمصرفية 
المجلد السادس» العدد الرابع» ديسمبر1998. 

- عرب /يونس ؛ موسوعة القانون وتقنية المعلومات منشورات اتحاد المصارف العربية: .7٠١١‏ 

4- د.العتيبي/ صبحي .» إدارة وتنمية الأنشطة والقوى البيعية كش المنظمات المعاصرة؛ دار الحامد, 
الطبعة الأولى؛ عمان:7١٠7.‏ 

٠‏ - د. عبيدات / محمد » د. هاني الضمور د.شفيق حداد., إدارة المبيعات والبيع الشخصيء دار وائل» 
عمان: الطبعة الخامسة .7٠١/‏ 

-١‏ د.أبو بكر/ مصطفى محمود . مدخل استرتيجي تطبيقي ي2: إدارة التسويق 4 المنشآت المعاصرة» 
كلية التجارة - جامعة المنوفية؛ الدار الجامعية5١٠7.‏ 

؟7- د. ميا /علي » د. بشماني /شكيب. إدارة المبيعات» كلية الاقتصاد؛ جامعة تشرين: اللاذقية: 
كلا 

إنفة منتديات روح دبي. 

4"-منتدى بيلدكس أون لاين؛ تعريف التسويق. 


ه“-مجلة اقتصاديات:؛ العدد الثانى»: كانون الثاني .7٠١4‏ 


"- المراجع والدوريات والمواقع باللغة الأجنبية 
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مقدمة الكتاب 
القسم الأول: التسويق التقليدي . 
الفصل الأول: مفهوم التسويق (مفاهيم ‏ عوامل) . 
الفصل الثاني: أبحاث التسويق 
الفصل الثالث: الإعلان والعلاقات العامة 
القسم الثاني: التسويق الإلكتروني . 
الفصل الأول: مفهوم التسويق الالكتروني . 
الفصل الثاني: بيئة التسويق الإلكتروني 
الفصل الثالث: استراتيجية التسويق الإلكتروني (نماذج إلكترونية) 
الفصل الرابع: الفصل الرابع . 
الفصل الخامس: خطة واستراتيجية المزيج التسويقي الإلكتروني . 
الفصل السادس: التجارة الإ لكترونية والتسويق الإلكتروني . 


الفصل السابع: 


التسويق الإلكتروني 4 ظل الاتجاه نحو العولمة والتحول إلى الاقتصاد الرقمي . 


الفصل الثامن: تكنولوجيا التسويق الإلكتروني 
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الفصل التاسع: المعرفة التسويقية 

الفصل العاشر: طرق(وسائل) التسويق الإلكترونى المستخدمة . 
الفصل الحادي عشر: الخطوات الثلاث لنجاح التسويق الإلكتروني 
الفصل الثاني عشر: أساليب (وسائل) الترويج الإلكتروني 


الفصل الثالث عشر: المجتمعات الافتراضية 


الفصل الرابع عشر: أمن التعاملات المالية والتجارية عبر الإنترنت. 


الفصل الخامس عشر: النقود الإلكترونية . 


المراجع باللغة العربية والأجنبية . 
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